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Abstract

Schlusselworter: PSI, Handlungsorientierung, Motto-Ziele, adaptive Selling, Affektregulation
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«Working smart instead of hard!» 3

Empirische Untersuchungen aus der Verkduferforschung zeigen: Zwischen der
Fahigkeit des Verk&ufers, sich in der Verkaufssituation angemessen zu verhalten, und der
Verkaufsergebnis besteht ein positiver Zusammenhang (Franke & Park, 2006; Park & Holloway,
2003). Gute Verkaufer verhalten sich adaptiv, indem sie ihre Verkaufsstrategien auf
erfolgsrelevante Situationsmerkmale ausrichten (Spiro & Weitz, 1990). Aufgrund der
wirtschaftlichen Bedeutung adaptiven Verkaufens — in der angelséchsischen Literatur als
«Adaptive Selling» bezeichnet —, sind Praktiker und Wissenschaftler gleichermassen bestrebt,
Einflussfaktoren adaptiven Verkéuferverhaltens zu bestimmen (Minelli, 2008). Im Rahmen
differentialpsychologischer Ansétze haben sich Vertreter einer jungeren Verkéuferforschung mit
den psychisch bedingten Regulationsprozessen adaptiven Verkauferverhaltens beschéftigt
(Diefendorff, Richard, & Gosserand, 2006; VVan de Walle, Brown, Cron, & Slocum, 1999),
insbesondere mit den affektregulatorischen Kompetenzen (Jaramillo, Locander, Spector, &
Harris, 2007; Koole & Jostmann, 2004). Die zentrale Bedeutung dieser Kompetenzen grindet in
der Uberzeugung, zwischen Selbstregulation und Adaptive Selling bestiinde ein positiver
Zusammenhang: Je besser es den Verkéufern gelingt, ihre Affekte in anspruchsvollen
Situationen zu steuern, desto besser schaffen sie es, sich in Verkaufssituationen den Kunden
anzupassen und desto besser fallen die Verkaufsergebnisse aus.

Mit Affektregulationskompetenz ist zum einen die Fahigkeit gemeint, in
herausfordernden Situationen positiven Affekt zu mobilisieren, d.h. sich selber zu motivieren,
um schwierige oder unangenehme Absichten in Handlungen umzusetzen, Kuhl (1983b) spricht
in diesem Zusammenhang von Selbstmotivierung (vgl. dazu auch Kuhl, Scheffer, Mikoleit, &
Strehlau, 2010; Martens & Kuhl, 2004). Zum zweiten ist mit Affektregulationskompetenz die

Féahigkeit gemeint, in misslichen Situationen negativen Affekt herabzuregulieren, d.h. sich zu
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«Working smart instead of hard!» 4

beruhigen, um aus Misserfolgen zu lernen, um es beim nachsten Mal besser zu machen, Kuhl
(1983Db) spricht in diesem Zusammenhang von Selbstberuhigung. Wie gut die Affektregulation
jeweils gelingt, hangt nach Kuhls Handlungskontrolltheorie (Kuhl, 1983a, 1994) vom
Kontrollzustand der Person ab. Kuhl unterscheidet zwischen zwei Formen von Kontrollzustand:
Handlungsorientierung und Lageorientierung. Er spricht von einer handlungsorientierten Person,
wenn sich jemand von negativen Gedanken und Gefuhlen 16sen kann, die in einer misslichen
Lage auftreten und dadurch die eingetretene Lage durch eigenes Handeln meistern kann. Wer
hingegen nur noch Uber die eigene missliche Lage nachdenken muss und im Grubeln verharrt,
bleibt in ihr stecken, was Kuhl als Lageorientierung bezeichnet. Er (ebd. 1983a) unterscheidet
zwischen prospektiver und misserfolgsbezogener Handlungsorientierung und verweist auf zwei
wesentliche Dimensionen erfolgreicher Selbstregulation: Zum einen Absichten in die Tat
umsetzen, auch wenn sie schwierig oder unangenehm sind (Willensstarke, prospektive
Handlungsorientierung, HOP), und zum anderen auch bei Misserfolgen und Riickschlagen
handlungsféhig zu bleiben und daran durch Integration der negativen Erfahrungen in das Selbst
zu wachsen (Selbstentwicklung, Handlungsorientierung nach Misserfolg, HOM).

Mit Bezug zur Verkauferforschung zeigen Jaramillo et al. (2007): Intrinsisch motivierte
Verk&ufer verhalten sich besonders dann adaptiv, wenn sie Uber gut ausgepragte
Affektregulationskompetenzen verfugen und sich somit durch eine Handlungsorientierung
auszeichnen: «Salespeople who are both intrinsically motivated and possess a high degree of
initiative achieve higher performance» (2007, p. 69). Zudem erreichen handlungsorientierte
Verkaufer generell bessere Verkaufsresultate: «Results reveal that initiative has a significant
direct effect on objective performance» (2007, p. 59). Handlungsorientierung moderiert

demzufolge nicht nur den Zusammenhang zwischen intrinsischer Motivation und Adaptive
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«Working smart instead of hard!» 5

Selling, sondern verbessert die Verk&uferleistung direkt.

Obgleich Personlichkeitspsychologen Lageorientierung als stabiles
Personlichkeitsmerkmal verstehen (Diefendorff et al., 2006; Kuhl, 1994), konnten Biebrich and
Kuhl (2002) zeigen, dass bereits eine gezielte, kurze Trainingsintervention zur Steigerung der
Selbstwahrnehmung und Selbstaufmerksamkeit die affektregulatorischen Kompetenzen von
lageorientierten Studenten verbessern konnten; denn wie verschiedene Studien zeigen (Baumann
& Kuhl, 2002, 2003; Goschke & Kuhl, 1993; Stiensmeier-Pelster, 1994), wird bei ibermaéssiger
Lageorientierung die Selbstwahrnehmung beeintrachtigt. Das wiederum behindert den Zugriff
auf das Funktionssystem, welches in komplexen Situationen fur eine erfolgreiche
Selbststeuerung sorgt, indem es einen grossen Variantenreichtum an situationsrelevanten
Parametern simultan verarbeitet und damit fir willensstarkes und flexibles Handeln sorgt. Im
Rahmen des Selbstmanagement-Trainings nach dem Zircher Ressourcen Modell (Storch &
Krause, 2007) werden ebenfalls Interventionen durchgefuhrt, die zum Ziel haben, die
Selbstwahrnehmung und Selbstaufmerksamkeit zu steigern, dies wird insbesondere durch die
Bildung von sogenannten Motto-Zielen bewerkstelligt. Das sind Ziele, die starker zum eigenen
Selbst gehoren und auf die innere Einstellungen und die personliche Haltung abzielen (Storch,
2010). Erste Querschnittsstudien mit diesem Zieleformat zeigen vielversprechende Resultate:
Probanden, die mit diesem Zieltypus gearbeitet haben, weisen nach der Intervention ein starkere
Handlungsorientierung auf; dies auch dann, wenn die Ziele von den Probanden nicht
selbstgewahlt wurden (Huwyler, 2009). Diese Resultate legen nahe, die Forschung zur Wirkung
von Motto-Zielen auszudehnen und zu untersuchen, ob Motto-Ziele das Verkaufsverhalten von
Verkdaufern beeinflussen, indem sie handlungsorientierter werden, sich in Kundensituationen

adaptiver Verhalten und dadurch ihre Verkaufsleistung zu steigern vermégen.
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«Working smart instead of hard!» 6

Daraus leitet sich das erste, praktische Anliegen der vorliegenden Arbeit ab: Eine
Verkaufsschulung mit Motto-Zielen soll Versicherungsberater befahigen, ihre Kernaufgaben —
die Pflege sowie den Ausbau der Kundenbeziehung — effektiver zu bewerkstelligen. Ein zweiter
Anspruch der Arbeit gilt der Gewinnung neuer theoretischer Erkenntnisse. Unter
Berticksichtigung des aktuellen Forschungsstands interessiert aus wissenschaftlicher Perspektive,
ob sich eine neue Form von Verkaufstrainings mit Motto-Zielen im Vergleich zu einer
herkdmmlichen mit spezifischen Zielen unterschiedlich auf das Ergebnis der Verkaufer
auswirke. Dabei werden die spezifischen Ziele nach den Massgaben des Akronyms S.M.A.R.T.
gebaut, wonach ein gutes Ziel folgenden Kriterien Rechnung tragen muss: Specific, Measurable,
Attractive, Realistic, Terminated. Den zur Beantwortung dieser Forschungsfrage notwendigen,
methodischen und konzeptionellen VVoraussetzung tragt die Arbeit wie folgt Rechnung: Die
Untersuchung ist als Langsschnittstudie mit quasi-experimentellem Kontrollgruppendesign

angelegt, die Stichproben sind branchenspezifisch und somit homogen.

Theoretische Grundlagen

Wie entsteht eigentlich eine tiberméssige Fixierung auf die eigene Lage und wie ldsst sich
eine ausgepragte Lageorientierung reduzieren? Und wie liessen sich daraus gewonnene
Erkenntnisse praktisch in ein Verkaufstraining integrieren? Die Theorie der Personlichkeits-
System-Interaktion (Kuhl, 2000, 2001), kurz PSI-Theorie genannt, liefert Antworten auf die erste
Frage, die Arbeit mit Motto-Zielen (Storch, 2010; Storch & Krause, 2007) auf die zweite.

Kuhl (2001) hat seine Uberlegungen zur Selbstregulation weiter differenziert und
postuliert ein komplexes Zusammenspiel affektiver und kognitiver Funktionssysteme. Die

funktionalen Voraussetzungen fur die Affektregulation finden sich in einem Verbund von
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«Working smart instead of hard!» 7

Systemen des Gehirns (Hippocampus und rechtseitige Areale der vorderen Hirnrinde), die eine
breite neuronale Extension in zahlreiche Gehirnareale besitzen und eng an das zentrale
Nervensystem angebunden sind; Kuhl fasst diese Systeme deshalb zum sogenannten
Extensionsgedachtnis (EG) zusammen. Im Unterschied zu anderen Gedachtnistypen wie etwa
dem Intentionsgedachtnis (1G), das Informationen kognitiv-analytisch speichert, integriert das
EG autobiografische Episoden ganzheitlich-fiihlend, indem es Erfahrungen an Emotionen und
Korperwahrnehnmungen koppelt und zu assoziativen Netzwerken formt. Deshalb spricht Kuhl
von einem ganzheitlich-intuitiven Erfiihlen der Innen- und Aussenwelt. In der Extensionsbreite
liegt begriindet, weshalb eine einzige Information aus diesem Netzwerk, z.B. ein Geruch, etwa
das Parfim des Grossvaters, eine Vielzahl von Assoziationen aktiviert und dadurch eine ganze
autobiografische Episode abzurufen vermag. Ein paralleler Abruf-Prozess ermdoglicht es dem
EG, in komplexen Situationen in sehr kurzer Zeit einen Uberblick tiber eine Vielzahl fiir das
Handeln relevanter Informationen zu vermitteln und bildet somit die Grundlage fir flexibles
Handeln. Personlich relevante Erfahrungen des EG und aus ihnen abgeleitete Werte,
Bediirfnisse, Vorlieben, Angste sowie Handlungsméglichkeiten bilden nach Kuhl das
Selbstsystem.

Geméss der PSI-Theorie (Kuhl, 2000) kann das EG affektregulatorische Kompetenzen
dann erlangen, wenn sich das Selbstsystem mit emotionsregulierenden Systemen in &lteren,
subkortikalen Strukturen verbindet (vgl. dazu auch Koole & Jostmann, 2004). Diese Annahme
wird durch empirischen Untersuchungen gestitzt, die zeigen, wie wichtig die Verbindungen
zwischen neokortikalen Hirnarealen und limbischen Netzwerken fir eine gelungene
Affektregulation sind (Chambers, Taylor, & Potenza, 2003; Mayberg et al., 1999; Tucker et al.,

2003). Wenn also — so Kuhl (2000) — analog zur klassischen Konditionierung eine
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154  Systemkonditionierung stattfindet zwischen dem Selbstsystem und den emotionsregulierenden
155  Systemen, vermag das EG, Affekte hochgradig effektiv zu steuern: «Das EG ist das einzige
156  Erkenntnissystem, das Gefihle integrieren kann. Das ist der Grund, warum der Zugang des EG
157  zur Selbstwahrnehmung so wichtig ist fur die Regulation von Geflihlen» (Kuhl & Strehlau, 2011,
158  p. 175). Handlungsorientierte Personen haben einen besseren Zugang zum Selbst als

159  lageorientierte (vgl. fir einen Uberblick Kuhl, 2010). Wenn also bei lageorientierten Personen
160  eine emotionale Fixierung den Zugang zum EG hemmt und dadurch ein ganzheitliches Einfiihlen
161 in eine Situation verhindert, fuhrt dies zu einer Beeintrachtigung der affektregulatorischen

162  Kompetenzen: Negative Geflihle kbnnen nicht durch eine Selbstberuhigung bewaltigt und der
163  Verlust an positiver Energie kann nicht wieder durch eine Selbstmotivierung wett gemacht

164  werden. Kommt hinzu, dass die Interaktion der verschiedenen psychischen Systeme

165  beeintrachtigt wird: Einerseits wissen Systeme, die das Verhalten steuern, nicht mehr, was die
166  beste Verhaltensweise ist; und andererseits kann das EG auch nicht mehr Informationen aus
167  anderen Systemen integrieren. Diese lahmenden Gefiihle fihren dazu, dass lageorientierte

168  Personen nur noch tber ihre missliche Situation nachdenken mussen, in ihrer Lage stecken
169  bleiben und handlungsunfahig werden.

170 Um lageorientierten Personen einen besseren Zugang zum Netzwerk der emotions- und
171  korperbezogenen Selbstwahrnehmung (des EG) zu verschaffen, um sie damit wieder

172 handlungsfahiger zu machen, empfehlen Storch and Krause (2007), die emotionale und

173  somatische Verankerung von Zielen zu intensivieren. Sie haben im Rahmen theoretischer

174  Reflexionen und praktischer Erfahrungen mit dem Selbstmanagement-Training nach dem

175  Zurcher Ressourcen Modell ZRM eigens dafiir einen neuen Zieltypus kreiert: Sie nennen ihn

176  Motto-Ziel. Im Unterschied zu spezifischen Zielformaten (Gollwitzer, 1990; Locke & Latham,
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«Working smart instead of hard!» 9

1990), fokussieren Motto-Ziele weniger auf konkret beobachtbares und messbares Verhalten,
sondern bringen viel mehr innere Einstellungen und Haltungen des Zielsetzenden zum Ausdruck.
Da diese Ziele aus dem Selbst — also aus dem EG — gespeist werden, bezeichnet sie Gollwitzer
(1987, p. 179) auch als «lIdentitatsziele», Kuhl (2001, p. 171) als «Life Goals»; Grosse Holtforth
and Grawe (2003) etwa streichen hervor, wie zentral dieser Zieltypus fir das psychische
Wohlbefinden und fir die motivationale Kraft ist, mit der Handlungen ausgefuihrt werden. Sie
nennen diese Ziele daher auch «motivationale Ziele» (ebd. 2003, p. 41). In Anlehnung an die
Arbeiten von Fujita, Trope, Liberman, and Levin-Sagi (2006) setzt Storch Haltungsziele an die
Spitze ihrer Zielpyramide und begriindet dies mit der selbstregulatorischen Kraft des
Zielformats: «[Fuijita et al., anm. d. Autoren] fanden anhand mehrerer Experimente heraus, dass
Menschen eine bessere Selbstkontrolle haben, wenn sie ihr Ziel auf der hohen allgemeinen
Ebene ansiedeln, als wenn sie in einer spezifischen und kontextbezogenen Weise uber ihr Ziel
denken» (Storch, 2010, p. 194). Die Haltungsebene beinhaltet die abstrakteste Reprasentation
eines Ereignisses und bringt die allgemeine Einstellung zum Ausdruck, die jemand einem Thema
gegentber einnimmt. «Ich bin zustandig fir die Sicherheit meines Kunden», «Ich méchte eine
guter Berater sein» oder «Ich richte meinen Verkauf nach den Bedurfnissen der Kunden» wéren
Formulierung, die auf der Haltungsebene angesiedelt sind. Motto-Ziele — so Storch —
ermoglichen die Abstimmung des EG mit den anderen an der Steuerung des Verhaltens
beteiligten psychischen Systeme. Die Synchronisation der verschiedenen Systeme tragt zu einer
ausgewogenen Selbststeuerung bei, das in willensstarkes und flexibles Verhalten miindet. Um
die somato-affektive Verankerung des Motto-Ziels zu sichern, postuliert Storch in Anlehnung an

Buccis (2002) Multiple Code Theory, missen Motto-Ziele bildhaft formuliert sein, denn «iiber
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«Working smart instead of hard!» 10

bildhafte Représentationen werden Verbindungen zu den unbewussten verarbeiteten
Korperempfindungen und Basalaffekten hergestellt» (Storch, 2010, p. 198).

Zusammenfassend: In Anlehnung an die PSI-Theorie muss ein Ziel, das der Verk&ufer
erhdlt, mit dem EG abgestimmt werden, um Antrieb aus dem Selbst zu schdpfen, also um
intrinsische Motivation zu erzeugen. Um eine optimale Abstimmung mit dem EG
sicherzustellen, missen die bewusst gesetzten Ziele in Worte gefasst werden, die aussagekraftige
Bilder erzeugen (=Motto-Ziele), weil daran starke und eindeutige somato-affektive Signale
gekoppelt sind. Ein paralleler Abruf-Prozess sorgt daftr, dass in herausfordernden Situationen in
sehr kurzer Zeit ein Zugriff darauf moglich wird. Die Lage kann dann durch eigenes Handeln
gemeistert werden (=Handlungsorientierung). Handlungsorientierte, intrinsisch motivierte
Verkaufer zeichnen sich durch ein adaptives Verkaufsverhalten aus und erzielen gute

Verkaufsresultate.

Wirkungsweisen von Motto-Zielen — ein Uberblick zum Forschungsstand

Wir haben in den bisherigen theoretischen Ausfuhrungen gesehen: Das EG bildet die
Grundlage fir flexibles Handeln, das durch zum Teil ungewohnliche kreative Einfalle ermoglicht
wird, wenn automatisierte Handlungsoptionen sich als unzweckmaéssig entpuppen. Motto-Ziele
fuhren sowohl zu einer stérkeren prospektiven als auch misserfolgsbezogenen
Handlungsorientierung (Storch & Olbrich, 2011), zu einer signifikant starkeren
Handlungsorientierung im Vergleich zu Interventionen mit spezifischen Zielen (Weber, in prep.)
und sie fihren auch dann zu einer verstarkten Handlungsorientierung — wenn wie im Fall der
vorliegenden Studie — Ergebnisziele vorgegeben wurden (Huwyler, 2009). In diesem Abschnitt

interessiert uns nun, durch welche psychischen Prozesse Motto-Ziele die Handlungsorientierung
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«Working smart instead of hard!» 11

herbeiftihren. Die bisherige Forschung zur Wirkungsweise von Motto-Ziele liefert Hinweise
darauf, dass Motto-Ziele erstens die Affektregulation erleichtern und dadurch flexibles Handeln
ermoglichen, dass sie dank ihrer identitatsstiftenden Wirkung zweitens die Zielbindung
verstarken und damit die Willenskraft steigern und dass sie drittens als Folge der ersten beiden
Wirkungszusammenhénge die Handlungssteuerung vereinfachen.

Die Wirkung von Motto-Zielen auf die Affektregulation haben Weber (in prep.) und
Huwyler (2009) untersucht. Sie zeigen in ihren Studien: Motto-Ziele generieren — im Vergleich
zu anderen Zielformaten — gegentber zielrelevanten Stimuli entweder schneller und spontaner
positive Affekte oder aber ddmpfen negative Affekte wirkungsvoller. Im Unterschied dazu
aktivieren spezifische Zielformat nach Scheffer and Kuhl (2006) das IG, das Informationen
kognitiv-analytisch speichert und das Ergebnis einer Tatigkeit in den Vordergrund rickt. Dieser
Umstand erklart, weshalb der Fokus spezifischer Ziele nicht in der Tatigkeit selbst liegt sondern
auf Anreizen ausserhalb. Das IG aktiviert somit den extrinsischen Aspekt der Motivation, was zu
erklaren vermag, weshalb die affektive Reaktion auf spezifische Ziele oft nur verhalten ausféllt.

Motto-Ziele ermdglichen die Abstimmung zwischen dem analytisch, kognitivem
Gedéachtnistyp und dem ganzheitlich-erfihlenden EG (Storch, 2010). In ihnen ist sowohl der
angestrebte Endzustand mental abgebildet, als auch die affektive Einstellung reprasentiert
(Ferguson, 2008). Die affektive Bewertung ist somit ebenfalls Teil des Zielkonstrukts. Ferguson
versteht die affektive Einstellung als Index fur die Kraft eines Ziels. Je positiver die affektive
Einstellung desto wahrscheinlicher wird das damit im Zusammenhang stehende Verhalten
hervorgebracht, desto stérker also die Zielbindung. Bruggmann (2003) konnte diesen
Zusammenhang in ihrer Studie bestatigen. Sie zeigt, dass Probanden, die mit Motto-Zielen

gearbeitet haben ber eine signifikant hohere Zielbindung berichten als jene, die ein Training mit
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245  spezifischen Zielen durchlaufen haben.

246 Kuhl (2010, p. 347) unterscheidet in seiner PSI-Theorie zwischen zwei Arten der

247  Selbststeuerung: Selbstkontrolle und Selbstregulation. Selbstkontrolle beschreibt die Verfolgung
248  konkreter Ziele mit dem kognitiv-analytischen System, mit dem IG, die Selbstregulation die
249  Verfolgung von Haltungszielen mittels EG. Die Selbstkontrolle braucht es, wenn man gegen
250 innere Widerstéande (z.B. Antriebslosigkeit) ankdmpfen oder gegen dussere Widrigkeiten (z.B.
251  Ablenkung) angehen muss. In diesem Modus werden die Handlungskontrollstrategien bewusst
252  eingesetzt, wenn man etwa die Zdhne zusammenbeissen muss. Dies ist vor allem bei extrinsisch
253  motivierten Handlungen der Fall. Die Handlungsschritte werden wieder und wieder geplant,
254  storende Handlungsimpulse unterdriickt. Das ist anstrengend und kann zur Erschopfung der
255  Selbstkontroll-Ressourcen fiihren (Muraven & Baumeister, 2000). Im Modus der

256  Selbstregulation hingegen greifen handlungsregulierende Prozesse harmonisch ineinander, den
257  eigenen Bedurfnissen und personlichen Erfahrungen wird Rechnung getragen, ebenso den

258  Anforderungen der Situation. Dies ist vor allem der Fall bei intrinsisch motivierten Handlungen.
259  Aufgrund der theoretischen Ausfiihrungen kann davon ausgegangen werden, dass

260  herausfordernde spezifische Ziele im Modus der Selbstkontrolle verfolgt, wahrend dessen Motto-
261  Ziele im Modus der Selbstregulation nachgegangen wird. Dieser Zusammenhang wird in der
262  Arbeit von Weber (in prep.) erhértet. Probanden der Motto-Zielgruppe zeigen nach der

263  Intervention eine deutlich verbesserte Selbstregulation wohingegen bei der Kontrollgruppe, die
264  mit spezifischen Zielen gearbeitet hat, der Selbssteuerungsmodus praktisch unverandert bleibt.
265

266 Konzeptioneller Bezugsrahmen und Forschungshypothesen
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Die aus den bisherigen Ausfiihrungen gewonnen Erkenntnisse miinden in diesem
Abschnitt in einen konzeptionellen Bezugsrahmen. Dieser hilft uns, die eingangs formulierten
Untersuchungsthemen in Hypothesen umzuwandeln. Wie die meisten theoretischen Modelle fir
Verkauferleistung (Churchill, Ford, Hartley, & Walker, 1985; Weitz, 1981; Weitz, Sujan, &
Sujan, 1986) geht auch das vorliegende von einem Input-Output-Schema aus (vgl. Abb. 1).
Dabei unterscheidet es vier Arten von Variablen: Die Inputgréssen sind unterteilt in Kontroll-
und unabhéngige Variablen, die Prozessvariablen sind als Mediatoren oder Moderatoren und die
Outputgrdssen als abhangige Variablen konzipiert. Ferner differenziert das Modell auf der
vertikalen Ebene zwischen einer Experimental, einer Kontroll- sowie einer Nullgruppe. Das erste
obere Drittel der Grafik ist grau hinterlegt und bezieht sich auf die Experimentalgruppe, im
Unterschied dazu symbolisieren die unteren, weiss belassenen beiden Drittel der Abbildung die

Kontroll- respektive Nullgruppe.

Insert Fig. 1 about here (vgl. Anhang)

Aus dem Design geht hervor: Die Probanden der Kontrollgruppe durchlaufen ein
Verkaufstraining mit Motto-Zielen, wohingegen die Versuchspersonen der Kontrollgruppe ein
klassisches Verkaufstraining mit sogenannten SMART-Zielen absolvieren, die im Unterschied
zu den Motto-Zielen der Experimentalgruppe auf beobachtbares und messbares Verhalten
fokussieren; schliesslich folgt mit der Nullgruppe eine Gruppe von Probanden, die keinerlei
Interventionen erfahrt. Bei der unabhéangigen Variable handelt es sich somit um eine dreifach
gestufte Variante, wobei das zu evaluierende neue Zielformat eine Stufe der unabhangigen

Variable darstellt (UV1). Zum besseren Verstdndnis der Wirkungsweise von Motto-Zielen
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berucksichtigt die vorliegende Arbeit theoretisch einleuchtende Mediatoren und Moderatoren,
hergeleitet aus der Selbstregulations- sowie Zielsetzungsforschung. Als letzte Kategorie von
Variablen folgen die Leistungsgréssen in Form abhangiger Variablen. Aus Zweckmaéssigkeit
sind die Leistungskriterien in eine Verhaltens- und eine Ergebniskomponente unterteilt: Das

Modell unterscheidet zwischen adaptivem Verkaufsverhalten (AV1) und Ergebnisleistung (AVy).

Wir haben gesehen: Die Bildung von Motto-Zielen aktiviert das Selbstsystem und fiihrt
dadurch zu einer verbesserten Interaktion sémtlicher an der Handlungssteuerung beteiligten
funktionalen Systeme. Daher wird in der vorliegenden Studie davon ausgegangen, dass der
Kontrollzustand der Probanden der Experimentalgruppe handlungsorientierter wird — und zwar
sowohl prospektiv (HOP) als auch nach Misserfolg (HOM). Im Unterschied dazu aktivieren
spezifische Ziele im SMART-Format das 1G, der Zugriff auf das ganzheitliche Einflihlen in eine
Situation geht verloren. Wenn der Zugang zum Selbst gehemmt ist, kann das EG seine
Informationen nicht mehr gut mit anderen Systemen austauschen, die Handlungsorientierung
wird dadurch beeintrachtigt. Diesen Uberlegungen folgend, lautet die Haupt-Hypothese:

H1: Probanden der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) verhalten sich nach der
Intervention signifikant handlungsorientierter (HOM & HOP) als Versuchspersonen der
Kontrollgruppe (SMART-Ziel-Gruppe).

Die Haupthypothese wird weiter in den beiden folgenden Unterhypothesen spezifiziert:

H1la: Bei Probanden der Motto-Ziel Gruppe steigt nach der Intervention sowohl die
prospektive Handlungsorientierung (HOP) als auch die Handlungsorientierung nach Misserfolg

(HOM) signifikant an.
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H1b: Probanden der SMART-Ziel-Gruppe zeigen nach der Intervention keine

Veranderung in ihrer Handlungsorientierung (HOM & HOP).

Aus der differentialpsychologischen Verkéauferforschung wissen wir,
Handlungsorientierung ermdglicht, flexibles, kontextaddquates Verhalten (Jaramillo et al., 2007).
Demnach mussten sich handlungsorientierte Verkaufer durch eine kontextuelle Intelligenz
auszeichnen, die es ihnen erlaubt, sich mental auf jede neue Verkaufssituation einzustellen, ihr
Vorgehen entsprechend zu planen und ihr Verhalten den jeweiligen Verkaufssituationen adéquat
anzupassen (Sujan, Weitz, & Kumar, 1994). Die Uberlegungen fiihren daher zu folgender
Hypothese:

H2: Probanden der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) verhalten sich nach der
Intervention deutlich adaptiver als Versuchspersonen der Kontrollgruppe (SMART-Ziel-
Gruppe).

Diese Hypothese wird weiter prézisiert:

H2a: Die Probanden der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) zeigen nach der
Intervention ein signifikant starkeres adaptiven Verkaufsverhalten.

H2b: Die Probanden der Kontrollgruppe (SMART-Ziel Gruppe) zeigen nach der

Intervention keine Veranderung in ihrem adaptiven Verkaufsverhalten.

Handlungsorientierung beeinflusst nach Jaramillo et al. (2007) nicht nur das
Verkéuferverhalten sondern wirkt sich auch direkt auf das Verkaufsergebnis aus. Hieraus ergibt

sich:
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H3: Probanden der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) erzielen nach der
Intervention deutlich bessere Verkaufsresultate als Versuchspersonen der Kontrollgruppe
(SMART-Ziel-Gruppe).

Diese Hypothese wird weiter prézisiert:

H3a: Die Verkaufsresultate der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) sind besser als
jene der Nullgruppe (Gruppe ohne Intervention).

H3b: Die Verkaufsresultate der Kontrollgruppe (SMART-Ziel Gruppe) unterscheiden

sich nicht von jenen der Nullgruppe (Gruppe ohne Intervention).

Die beiden Trainingsformen legen den Fokus auf unterschiedliche Systeme: Das
Programm der Experimentalgruppe mit den Motto-Zielen aktiviert das EG, der Fokus liegt in der
Tatigkeit, wir sprechen daher von intrinsischer Motivation. Jenes der Experimentalgruppe mit
den spezifischen Zielen aktiviert das IG, der Fokus liegt ausserhalb der Té&tigkeit beim Ergebnis,
wir sprechen von extrinsischer Motivation. Das vermag zu erklaren, weshalb die affektive
Reaktion je nach Zielformat unterschiedlich ausfallt und es ist daher anzunehmen, dass die Ziele
unterschiedliche Affektlagen zur Folge haben. Dazu folgende Haupt-Hypothese mit ihren
Unterhypothesen:

H4: Der Zieltypus der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) bewirkt eine andere
Affektlage als der Zieltypus der Kontrollgruppe (SMART-Ziel-Gruppe).

H4a: Motto-Ziele bewirken eine gedampft negativ und aktivierte positive Affektlage.

H4b: Hohe spezifische Ziele bewirken eine gedampft positive Affektlage.

H4c: Je besser die Affektregulation desto starker wird die Handlungsorientierung

ausfallen.
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Das Konstrukt der Zielbindung beinhaltet drei Subdimensionen: die Entschlossenheit, das
Ziel zu verfolgen, die wahrgenommenen Realisierbarkeit eines Ziels sowie die Kongruenz des
Zieles mit den eigenen Bedirfnissen und Motiven. Bei der Bildung von Motto-Zielen werden
unbewusste Bedirfnisse aus dem EG und bewusste Motive aus dem IG synchronisiert (Storch &
Krause, 2007). Es ist daher davon auszugehen, dass der Bildungsprozess von Motto-Zielen die
Selbstkongruenz eines Ziels zu steigern vermag. Hieraus ergibt sich:

H5a: Probanden der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) zeichnen sich nach der
Intervention durch eine stérkere Zielbindung aus als Versuchspersonen der Kontrollgruppe
(SMART-Ziel-Gruppe).

H5b: Je starker die Zielbindung desto ausgepragter die Handlungsorientierung.

Wie in den vorangegangene Abschnitten beschrieben, unterscheiden wir zwischen zwei
Formen der Selbststeuerung: Selbstkontrolle und Selbstregulation. Selbstkontrolle beschreibt die
Verfolgung konkreter Ziele mit dem kognitiv-analytischen System, mit dem IG, die
Selbstregulation die Verfolgung von Haltungszielen mittels EG. Aufgrund der theoretischen
Ausflihrungen kann davon ausgegangen werden, dass spezifische Ziele im Modus der
Selbstkontrolle verfolgt werden, wéhrend dessen Motto-Ziele im Modus der Selbstregulation
nachgegangen wird. Zudem wird postuliert, dass die Selbststeuerung durch Selbstregulation die
Handlungsorientierung fordert:

H6: Die Selbststeuerungsformen der Probanden der Experimentalgruppe (Motto-Ziel
Gruppe) unterscheiden sich von jenen der Versuchspersonen der Kontrollgruppe (SMART-Ziel

Gruppe).
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H6a: Probanden der Experimentalgruppe (Motto-Ziel Gruppe) zeigen einen signifikanten
Anstieg auf dem Selbststeuerungsaspekt der Selbstregulation.

H6b: Probanden der Kontrollgruppe (SMART-Ziel Gruppe) zeigen einen signifikanten
Anstieg auf dem Selbststeuerungsaspekt der Selbstkontrolle.

H6c: Je starker die Selbststeuerung durch Selbstregulation desto héher die

Handlungsorientierung.
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