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Emotionale Intelligenz, Resilienz und Personlichkeit im Vertrieb

Abstract

Wie hoch sind die emotionale Intelligenz, Resilienz und die Personlichkeitsmerkmale im
Vertrieb der Versicherungsbranche ausgepragt, beeinflussen diese den Verkaufserfolg und
welche Férderungsmassnahmen sollten fir Vertriebsmitarbeitende getroffen werden? Um
diese Fragen zu beantworten, wurde eine Datenerhebung in Form einer online Umfrage mit
guantitativen und qualitativen Elementen durchgefuhrt. Zur Erhebung wurden Items der
Fragebdgen TElque-SF, Brief Resilience Scale und Ten-Item Personality Inventory
verwendet. Die Stichprobe (n = 296) setzt sich aus Rookies, Kundenberater*innen,
Verkaufsleiter*innen und Generalagent*innen der Baloise zusammen, die zwischen 22 und
65 Jahre alt sind. Zu einem Vergleich wurde die Konkurrenz (n = 24) befragt. Die Resilienz
ist im Vertrieb der Versicherung als niedrig einzustufen. Bei Rookies fuihrt hoher
Verkaufserfolg zu einem schlechteren Wohlbefinden und einer erhéhten Emotionalitéat. Eine
hohere Selbstkontrolle fuhrt bei Verkaufsleiter*innen zu héherem Erfolg. Vertragliche
Generalagent*innen haben einen hohen Verkaufserfolg. Das Alter und das Geschlecht
haben keinen Zusammenhang mit der emotionalen Intelligenz, Resilienz oder
Personlichkeit. Personen mit Fihrungserfahrung sind extrovertierter und weniger
neurotisch. Zudem scheint eine Person mit langerer Berufserfahrung im Vertrieb und
langerem Dienstalter neurotischer und weniger vertraglich zu werden. Zur Fdrderung ist vor
allem wichtig, dass Trainings einen engen Praxisbezug haben, konstant angeboten werden
und regelmassiges Feedback eingebaut wird. Der Baloise wird empfohlen die Resilienz zu
starken, Gruppenkurse mit digitalen Inhalten im LMS zu erganzen, praventive Burnout-
Kurse anzubieten, die Gewissenhaftigkeit im Bewerbungsprozess zu erheben und das
geringere Wohlbefinden bei Rookies zu analysieren. Fur den Vertrieb wurde ein Two-Pager
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1. Einleitung

Obwohl die Forschung bereits mehrfach dargelegt hat, dass Soft Skill im beruflichen
Kontext die wahren Erfolgstréager sind (Kirchhoff, 2020), steht Fachwissen auch heute noch
im Zentrum, wenn es um den Erfolg im Vertrieb oder um das Ausbildungskonzept von
Vertriebsmitarbeitenden geht. Der Fortschritt der kiinstlichen Intelligenz ist heute mit der
Einfihrung von ChatGPT aktueller denn je und es wird klar, dass in Zukunft nicht tiefes
Fachwissen, sondern soziale Kompetenzen und die Personlichkeit eines Menschen das
Abhebungsmerkmal und somit der Schliissel zum Erfolg sein werden (Beauchamp &
Bockhorni, 2019). Aber wie sind emotionale Intelligenz, Resilienz und verschiedene
Personlichkeitsmerkmale in der Welt der Versicherungen ausgepragt? Kann in der Baloise,
eine der etabliertesten Gesellschaften der Schweiz, ein tatsachlicher Zusammenhang mit
dem Verkaufserfolg erkannt werden? Und wie kdnnen emotionale Intelligenz, die Resilienz
und verschiedene Personlichkeitsmerkmale im Vertrieb optimal entwickelt und gefoérdert
werden? Mit Hilfe einer Onlineumfrage wird in dieser Arbeit zum einen die Auspragung von
emotionaler Intelligenz, Resilienz und verschiedenen Personlichkeitsmerkmalen bei
Vertriebsmitarbeitenden von schweizerischen Versicherungsgesellschaften gemessen und
zum anderen wird ein statistischer Zusammenhang von diesen Auspragungen mit dem
Verkaufserfolg gepriift. Weiter werden in dieser Arbeit optimale Férderungsmassnahmen
erlautert und Handlungsempfehlungen fiir Vertriebsmitarbeitende und das Unternehmen
Baloise entwickelt. Anhand des Konzeptes «emotionale Intelligence», des KOMP-Modells
und des Big-Five-Modells wird naher auf die Themen emotionale Intelligenz, Resilienz und
Personlichkeit eingegangen. Darauffolgend wird die methodische Vorgehensweise der
Datenerhebung und Datenauswertung erlautert. Danach werden die Ergebnisse vorgestellt,
diskutiert und interpretiert. Zum Schluss werden die Fragestellungen beantwortet und es
werden Handlungsempfehlungen ausgesprochen. Die Arbeit wird mit einem Ausblick auf

weitere Forschung, dem Aufzeigen von Limitationen und einem Fazit abgeschlossen.

1.1 Vorstellung Praxispartnerin

Die Baloise Versicherung AG (nachfolgend Baloise genannt) ist eine internationale
Versicherungsgesellschaft mit Standorten in der Schweiz, Deutschland, Luxemburg und
Belgien. In der Schweiz bietet die Baloise verschiedene Versicherungsleistungen fur Privat-
und Unternehmenskund*innen an. Zu den Vertriebsmitarbeitenden der Baloise Schweiz
zahlen 600 Kundenberater*innen, welche auf verschiedenen Generalagenturen in der

gesamten Schweiz arbeiten. Kundenberater*innen stehen taglich in direktem
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Kundenkontakt und sind somit die erste Anlaufstelle fur alle moglichen Anliegen der
Kundschaft. Zu ihren Aufgaben gehoren vor allem die Akquise von Neukund*innen, das
Pflegen der Beziehung zu bestehenden Kund*innen und das Erledigen von internen
Prozessen, wie Vertragsverlangerungen und Anpassungen. Kundenberater*innen, welche
bei der Baloise starten werden in der Anfangszeit (maximal zwei Jahre) Rookies genannt
und verfigen Uber einen Neulingsvertrag. Rookies befinden sich zu einem Grossteil ihrer
Anfangszeit in der internen Ausbildung, betreuen nebenbei allerdings bereits den eigenen
Kundenstamm. In der Ausbildung lernen Rookies bisher vor allem Fachwissen zu
verschiedenen Produkten sowie Beratungs- und Verkaufsmethoden. Die direktvorgesetzte
Person der Kundenberater*innen und der Rookies sind die Verkaufsleiter*innen. Diese sind
fir die einzelnen Teams, bestehend aus mehreren Kundenberater*innen und Rookies,
verantwortlich und betreuen nebenbei auch eigene Kundenstamme. Pro Generalagentur
gibt es im Schnitt 2-3 Verkaufsleiter*innen mit ihren jeweiligen Teams. Fir die einzelnen
Generalagenturen mit den zugehorigen Teams aus Kundenberater*innen und
Verkaufsleiter*innen sind die Generalagent*innen verantwortlich. Der Verkaufserfolg wird
bei Rookies, Kundenberater*innen, Verkaufsleiter*innen und Generalagent*innen anhand
einer separaten monatlichen Rangliste und Ende Jahr anhand der Jahresschluss-Rangliste

gemessen (Baloise, 2023)*.

1.2 Ausgangslage, Zielsetzung und Fragestellungen

Mit dem Fortschritt der kiinstlichen Intelligenz wandelt sich zunehmend auch der Markt und
die Bedurfnisse der Kund*innen. Es wurde bereits in mehreren Forschungen die
zunehmende Wichtigkeit von Soft Skills dargelegt (Kirchhoff, 2020). Durch die digitalen
Mdglichkeiten ist es flr die Kundschaft immer interessanter Versicherungen online
abzuschliessen, ohne dabei viel Zeit zu verlieren. Heute steht man ChatGPT vor einer
neuen Herausforderung, denn auch Fachwissen muss nicht mehr zwingend tber
Kundenberater*innen erfragt und erklart werden. Durch diese Umstande und die Aktualitat
dieser Problematik stellt sich fir die Baloise Schweiz die Frage wie Resilienz, emotionale
Intelligenz und die Personlichkeitsmerkmale zum Verkaufserfolg beitragen und wie diese
drei Bereiche im Vertrieb einer Versicherungsgesellschaft ausgepragt sind. Fur
langerfristige Losungen ist es bedeutsam nicht nur den Status quo zu ermitteln, sondern
sich als Unternehmen auch mit den Entwicklungsmaoglichkeiten fiir Mitarbeitende zu

befassen. Die folgenden vier Fragestellungen sowie die Hypothesen H1¢H3e wurden

abgeleitet, um eine moéglichst praxisnahe und umfassende Erarbeitung der Problematik ftr

die Baloise zu gewéahrleisten.

1 Quelle aus dem Intranet (nicht 6ffentlich zuganglich) der Baloise
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FS 1: Wie hoch sind emotionale Intelligenz, Resilienz und die Personlichkeitsmerkmale
(Extraversion, Gewissenhaftigkeit, Neurotizismus, Offenheit und Vertraglichkeit) im Vertrieb
der Baloise Schweiz AG ausgepragt und gibt es einen Zusammenhang mit dem
Verkaufserfolg?
H1: Die emotionale Intelligenz beeinflusst den Verkaufserfolg.
H2: Die Resilienz beeinflusst den Verkaufserfolg.
H3: Die Personlichkeitsmerkmale beeinflussen den Verkaufserfolg.

H3a: Extraversion beeinflusst den Verkaufserfolg.

H3b: Gewissenhaftigkeit beeinflusst den Verkaufserfolg.

H3c: Neurotizismus beeinflusst den Verkaufserfolg.

H3d: Offenheit fir Erfahrung beeinflusst den Verkaufserfolg.

H3e: Vertraglichkeit beeinflusst den Verkaufserfolg.
FS 2: Gibt es einen Zusammenhang der emotionalen Intelligenz, Resilienz oder der
Personlichkeit mit den Merkmalen Geschlecht, Alter, Berufserfahrung, Dienstjahre und der
Fuhrungsverantwortung?
FS 3: Wie kénnen die emotionale Intelligenz, die Resilienz und die Personlichkeit durch ein
Lernangebot entwickelt und optimal geférdert werden?
FS 4: Welche Handlungsempfehlungen lassen sich daraus fir die Baloise Versicherung AG

ableiten?

1.3 Aufbau der Arbeit und Abgrenzung

In dieser Arbeit wird zur Beantwortung der Fragestellungen im zweiten Kapitel auf aktuelle
Literatur eingegangen. Zum einen werden die Themen emotionale Intelligenz, Resilienz und
die Personlichkeitsmerkmale wie auch der gegenseitige Einfluss und die Einbettung in den
beruflichen Kontext n&her beschrieben. Zum anderen werden verschiedene Lern- und
Trainingsmoglichkeiten zur Entwicklung und Forderung aufgezeigt und Hindernis- sowie
Erfolgsfaktoren von solchen Trainings beschrieben. Im dritten Kapitel wird anschliessend
die Methodik fur die Datenerhebung und Auswertung aufgezeigt. Im vierten Kapitel werden
die Ergebnisse aus der Datenauswertung erlautert. Im Anschluss werden im funften Kapitel
die Ergebnisse interpretiert und diskutiert. Die Fragstellungen werden beantwortet, und es
werden Handlungsempfehlungen abgeleitet. Zum Schluss werden Limitationen dieser
Arbeit betrachtet und es wird ein Ausblick auf weitere Forschung gegeben. Die Arbeit wird
mit einem Fazit beendet. Diese Arbeit bezieht sich auf die Landergesellschaft Baloise
Schweiz. Die weiteren Landergesellschaften der Baloise kénnen aufgrund verschiedener

Marktgeschehen und verschiedener Erfolgsmessung nicht beriicksichtigt werden.
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2. Theoretische Grundlagen

Im folgenden Kapitel wird naher auf die theoretischen Grundlagen der emotionalen
Intelligenz, der Resilienz und der Personlichkeit eingegangen. Nach einer Beschreibung, in
welcher die Themen genauer erklart und abgegrenzt werden, wird zu jedem Thema ein
Konzept vorgestellt. Im Anschluss werden die Zusammenhange der drei Themen
aufgezeigt und ihre Wichtigkeit im beruflichen Kontext und explizit fir den Verkaufserfolg im
Vertrieb verdeutlicht. Zum Ende werden verschiedene Erfolgs- und Hindernisfaktoren fir

Trainings und Lernangebote in diesen Bereichen der Soft Skills erlautert.

2.1 Emotionale Intelligenz und das Konzept «emotional intelligence»
Emotionale Intelligenz wird als das Verstehen und Wahrnehmen von Menschen sowie der
Umgang mit unterschiedlichen Menschen definiert (Meyer & Golzner, 2018). Detaillierter
versteht man unter emotionaler Intelligenz auch die Fahigkeit eigene Gefiihle sowie die
Geflihle anderer Menschen zu erkennen und zu verstehen. Auch die eigenen Geflhle
regulieren zu kénnen und Beziehungen zu anderen Menschen effektiv gestalten zu kénnen
gehort zur emotionalen Intelligenz (Goleman, 1996). Salovey und Mayer (1990)
argumentieren, dass die Fahigkeiten der emotionalen Intelligenz grundlegend fur den Erfolg
in zwischenmenschlichen Beziehungen und im Beruf sind. Emotional intelligente Personen
sind sich ihrer selbst und der Umwelt, in der sie sich bewegen, bewusst (Myers, 2014). Kurz
gefasst bedeutet emotionale Intelligenz eigene Gefiihle und die Geflihle anderer zu

verstehen und das eigene Verhalten daran anzupassen (Fréhlich, 2019).

Aus dem Konzept «emotional intelligence» von Mayer und Salovey (1997) lasst sich
ableiten, dass emotionale Intelligenz in vier Facetten eingeteilt werden kann. In diesem
Konzept wird emotionale Intelligenz als Fahigkeit verstanden, emotionale Informationen zu
erkennen, zu nutzen, zu verstehen und zu regulieren (Mayer & Salovey, 1997). Die
einzelnen Facetten des Konzeptes «emotional intelligence» lassen sich wie folgt genauer
definieren (Myers, 2014):
1) Wahrnehmung von Emotionen: Emotionen in sich selbst und in anderen erkennen
und unterscheiden
2) Nutzung von Emotionen: Emotionen als Informationsquelle nutzen und in
Entscheidungsprozesse einfliessen lassen
3) Verstandnis von Emotionen: Emotionale Sprache und Ausdrucksformen verstehen
und interpretieren
4) Regulation von Emotionen: Emotionen bei sich selbst und anderen regulieren, um

Ziele zu erreichen und Beziehungen zu verbessern.
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In dem Konzept «emotional intelligence» wird aufgezeigt, dass emotionale Intelligenz nicht
zu breit gefasst werden sollte. Diverse Eigenschaften wie beispielsweise Optimismus oder
auch Selbstbewusstsein werden nicht in das Konzept miteinbezogen und bewusst
abgegrenzt (Myers, 2014). Die vier Facetten der emotionalen Intelligenz sind massgebende
Faktoren fir die Bewaltigung von Herausforderungen in verschiedenen Lebenslagen, im
beruflichen als auch sozialen Kontext (Mayer & Salovey, 1997).

Mit hoherem Alter haben Personen eher eine hthere emotionale Intelligenz (Schutte et al.,
1998). Weiter haben Forschungen gezeigt, dass Frauen eine héhere emotionale Intelligenz
als Manner haben (Mayer, Salovey & Caruso, 2008). Zudem kdénnen Mitarbeitende mit

hoherer Berufserfahrung eine héher emotionale Intelligenz zeigen (Wong & Law, 2002).

2.2 Resilienz und das KOMP-Modell der Resilienz

Das Thema Resilienz wurde in den letzten Jahren in der Forschung immer wichtiger.
Dementsprechend gibt es eine breite Vielfalt von Definitionen fur den Begriff Resilienz.
Gemass der bekannten Psychologin der Resilienzforschung Ann Masten kann Resilienz als
das Ergebnis einer erfolgreichen Adaption nach bedrohenden Umstanden fir das innere
Wohlbefinden und effektive Beziehungen mit der Umwelt gesehen werden (Masten, Best
und Garmezy, 1990). Der Begriff Resilienz kommt vom englischen Begriff «resilience» und
kann fachsprachlich mit Erholungsfahigkeit oder Widerstandsfahigkeit ibersetzt werden
(Frohlich, 2019). Resiliente Personen schaffen den Umgang mit Stress und Veranderung,
ohne dass die eigene Leistung und Motivation sinken. Resilienz ist keine stabile Fahigkeit
und kann sich tber Situation und Zeit verandern. Demnach kann Resilienz auch entwickelt

und gestarkt werden (Klein, 2012).

Das KOMP-Modell ist ein Resilienzmodell, welches von Masten, Motti-Stefanidi und
Zimmermann (2014) entwickelt wurde. Der Begriff «kKKOMP» steht fiir «Kognitive und
Metakognitive Prozesse der Resilienz» (Masten et al., 2014). In diesem Modell wird die
Bedeutung von individuellen kognitiven und metakognitiven Prozessen und Ressourcen fir
Resilienz aufgezeigt. Die drei Komponenten des KOMP-Modells kdnnen wie folgt definiert
werden (Masten et al., 2014):

1. Kognitive Prozesse:

3 Probleml6sung

3 Perspektiviilbernahme
3 Kognitive Flexibilitat
R

Optimismus
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Die aufgez&hlten kognitiven Fahigkeiten unterstiitzen bei der Bewaltigung von

Herausforderungen und steigern die Resilienz.

2. Metakognitive Prozesse:
3 Selbstreflexion
3 Selbstbewusstsein
3 Selbstregulierung
3 Selbstwirksamkeit
Durch die aufgelisteten metakognitiven Fahigkeiten werden eigene Ressourcen und
Fahigkeiten erkannt und kénnen gezielt eingesetzt werden, um Herausforderungen

zu bewaéltigen und somit die Resilienz zu steigern.

3. Kontextuelle Faktoren:
3 Soziale Unterstiitzung
3 Zugang zu Ressourcen
3 Kulturelle Faktoren
Diese Faktoren wirken entweder als Ressourcen oder als Hindernisse und

beeinflussen somit die Forderung der Resilienz (Masten et al., 2014).

Da Menschen mit dem Alter an Lebenserfahrung gewinnen, kénnen diese zum Teil eine
eher hdhere Resilienz als jingere Menschen aufweisen (Windle, Bennett & Noyes, 2011).
Frauen sind tendenziell resilienter als Manner (Bonanno, Galea, Bucciarelli & Vlahov,
2007). Tugade, Fredrickson und Barrett (2004) konnten feststellen, dass eine langere
Berufserfahrung mit héherem Selbstvertrauen einhergeht, was sich positiv auf die Resilienz

auswirkt.

2.3 Personlichkeitsmerkmale und das Big Five-Modell

In der Personlichkeitspsychologie werden Personlichkeitsmerkmale als relativ stabile
Eigenschaften einer Person definiert, welche einen Einfluss auf das Verhalten, die
Emotionen und die Kognitionen haben (McCrae & Costa, 1999). Aus der
sozialpsychologischen Perspektive werden Personlichkeitsmerkmale als individuelle
Unterschiede in Verhalten, Einstellung und Emotionen gesehen, die Uber die Zeit hinweg
stabil sind (Funder, 1991). Personlichkeitsmerkmale sind Charakteristika einer Person,
welche Verhalten, Einstellung und Emotionen beeinflussen (McCrae & Costa, 2008).
Personlichkeitsmerkmale sind relativ stabil, konnen jedoch mit gezielten Trainings und

Interventionen verandert werden (Wood & Roberts, 2006). Die Dauer des
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Veranderungsprozesses variiert je nach Merkmal und Person und die Ausmasse der
Veranderung sind begrenzt (Wood & Roberts, 2006 ; Roberts & Wood, 2006).

Das Big-Five-Modell ist eines der bekanntesten Modelle der Personlichkeitstheorien.
Gemass dem Big-Five-Modell kann die Personlichkeit in finf umfassende Dimensionen

unterteilt werden, welche sich wie folgt beschreiben lassen (Myers, 2014):

Offenheit fur Erfahrungen: Die Bereitschaft, neue Erfahrungen zu machen und kreatives
Vorstellungsvermdgen

Gewissenhaftigkeit: Verantwortungsbewusstsein, Zielorientierung und Zuverlassigkeit
Extraversion: Geselligkeit und positive Stimmung

Vertraglichkeit: Freundlichkeit, Kooperation und Empathie

Neurotizismus: Negative Emotionen, Angst und Unsicherheit

Die Auspragungen in diesen Dimensionen kdnnen mittels Persdnlichkeitstests gemessen
werden (Myers, 2014). Das Big-Five-Modell hat sich als nitzlich erwiesen, um Verhalten
und Leistung in einer Vielzahl von Zusammenhangen vorherzusagen, einschliesslich Arbeit,
Bildung und Beziehungen (Goldberg, 1990). McCrae und Costa (1990) konnten zeigen,
dass Personen in alteren Jahren gewissenhafter werden und in jingeren Jahren eher
extrovertiert und offen sind. Frauen sind eher neurotisch und vertraglich, Manner hingegen
eher extrovertiert und gewissenhaft (Costa, Terracciano & McCrae, 2001). Die
Berufserfahrung kann sich in einer hoheren Gewissenhaftigkeit und Vertraglichkeit zeigen
(Tett, Jackson & Rothstein, 1991).

2.4 Zusammenhang von emotionaler Intelligenz, Resilienz und

Personlichkeitsmerkmalen
Die emotionale Intelligenz, die Resilienz und die Persdnlichkeitsmerkmale beeinflussen sich
gegenseitig. Es wird genauer erlautert welche Zusammenhénge zwischen den

verschiedenen Konstrukten bestehen.

2.4.1 Emotionale Intelligenz und Resilienz

Emotionale Intelligenz und Resilienz gehen Hand in Hand, da beide die Fahigkeit
darstellen, mit emotionalen Herausforderungen umzugehen und sich an Veréanderungen
anzupassen (Luthans & Jensen, 2002). Wie in Kapitel 2.1 beschrieben, beschreibt die
emotionale Intelligenz die Fahigkeit, die eigenen und die Emotionen von anderen Menschen

zu erkennen, zu verstehen und angemessen darauf zu reagieren (Mayer & Salovey, 1997).
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Dazu gehdrt auch die Fahigkeit, Emotionen zu regulieren und effektiv einzusetzen, um Ziele
zu erreichen und Beziehungen zu verbessern. Untersuchungen zeigen, dass emotionale
Intelligenz und Resilienz eng miteinander verbunden sind (Lopes, Salovey, Cote & Beers,
2005). Menschen mit hoher emotionaler Intelligenz sind oft widerstandsfahiger, weil sie ihre
Emotionen besser regulieren und sich auf die Lésung von Problemen konzentrieren kénnen
(Lopes et al., 2005). Eine Studie von Luthans und Jensen (2002) fand beispielsweise
heraus, dass emotionale Intelligenz ein wichtiger Pradiktor fir Belastbarkeit ist, wobei
Mitarbeitende mit hoher emotionaler Intelligenz eine héhere Belastbarkeit und
Arbeitszufriedenheit aufweisen (Luthans & Jensen, 2002). Umgekehrt tragt Resilienz auch
zur Verbesserung der emotionalen Intelligenz bei. Wenn Menschen mit schwierigen
Situationen umgehen und daraus lernen kénnen, werden sie ihre Emotionen besser

regulieren kénnen (Luthans & Jensen, 2002).

2.4.2 Emotionale Intelligenz und Persdnlichkeitsmerkmale

Es bestehen verschiedene Zusammenhange zwischen emotionaler Intelligenz und den
Personlichkeitsmerkmalen. Petrides und Furnham (2000) zeigten, dass es zwischen der
emotionalen Intelligenz und den Personlichkeitsmerkmalen Extraversion und Neurotizismus
einen Zusammenhang gibt (Petrides & Furnham, 2000). Auch ein méglicher
Zusammenhang von emotionaler Intelligenz und dem Persoénlichkeitsmerkmal Offenheit flir
Erfahrungen wurde diskutiert (Petrides & Furnham, 2000). Diese Ergebnisse konnten von
Saklofske, Austin und Minski (2003) in einer spater Studie gestutzt werden. Sie fanden
heraus, dass emotionale Intelligenz einen positiven Zusammenhang mit den
Personlichkeitsmerkmalen Extraversion und Offenheit flr Erfahrungen hat und einen
negativen Zusammenhang mit dem Personlichkeitsmerkmal Neurotizismus (Saklofske et
al., 2003). Auch Joseph und Newman (2010) fanden heraus, dass emotionale Intelligenz
am starksten mit Extraversion und Neurotizismus korreliert. Es konnte zudem ein weiterer
jedoch eher schwacher positiver Zusammenhang zwischen der emotionalen Intelligenz und
der Vertraglichkeit einer Person festgestellt werden (Joseph & Newman, 2010). Kein
Zusammenhang wurde zwischen der Gewissenhaftigkeit und der emotionalen Intelligenz

gefunden (Joseph & Newman, 2010).

2.4.3 Resilienz und Personlichkeitsmerkmale

Oshio, Taku, Hirano & Saeed (2018) sowie Luthar, Cicchetti und Becker (2006) konnten
einen positiven Zusammenhang zwischen der Auspradgung von Resilienz und den
Personlichkeitsmerkmalen Extraversion und Gewissenhaftigkeit feststellen. Je hoher die

Auspragung der Resilienz desto extrovertierter und gewissenhafter ist eine Person. Ebenso
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konnte ein negativer Zusammenhang zwischen der Auspragung von Resilienz und dem
Personlichkeitsmerkmal Neurotizismus gefunden werden (Oshio et al., 2018; Luthar et al.,
2006).

Smith et al. (2018) konnten den Zusammenhang zwischen Resilienz und den
Personlichkeitsmerkmalen Extraversion und Gewissenhaftigkeit in einer spateren Studie
bestéatigen. Zudem konnte ein positiver Zusammenhang zwischen der Resilienz und dem

Personlichkeitsmerkmal Offenheit fir Erfahrungen gefunden werden (Smith et al., 2018).

2.5 Emotionale Intelligenz, Resilienz und Personlichkeitsmerkmale im

beruflichen Kontext

Sowohl die emotionale Intelligenz als auch die Resilienz und verschiedene
Personlichkeitsmerkmale spielen im Beruf eine Rolle. Welchen Einfluss diese Konstrukte
auf den beruflichen Kontext und den Erfolg haben wird in diesem Unterkapitel genauer

erlautert.

2.5.1 Emotionale Intelligenz und der Erfolg im Vertrieb der Versicherungsbranche
Emotionale Intelligenz kann den Verkaufserfolg beeinflussen. Erfolgreiche
Vertriebsmitarbeitende missen Vertrauen und Beziehungen aufbauen, um die Bedurfnisse
ihrer Kund*innen verstehen zu kénnen (McCarthy, 2020). Emotionale Intelligenz bedeutet
die Emotionen anderer zu verstehen und das eigene Verhalten daran anzupassen
(Frohlich, 2019). Diese Fahigkeit hilft den Vertriebsmitarbeitenden die Kundenbedirfnisse
zu erkennen und entsprechend darauf zu reagieren, was sich in einer héheren
Kundenbindung und Weiterempfehlung des Kunden zeigt (McCarthy, 2020).
Vertriebsmitarbeitende mit einer hohen emotionalen Intelligenz sind in der Lage mit Kunden
und Kundinnen in Kontakt zu treten, Empathie zu zeigen und den Kontakt langfristig zu
pflegen (McCarthy, 2020). Dies erhéht die Zufriedenheit der Kundschaft und starkt deren
Loyalitdt (McCarthy, 2020). Zudem verbessert eine hohe emotionale Intelligenz bei
Vertriebsmitarbeitenden die Qualitat des Kundschaftserlebnisses und steigert den
Verkaufserfolg (McCarthy, 2020).

2.5.2 Resilienz und der Erfolg im Vertrieb der Versicherungsbranche

Resilienz kann den Verkaufserfolg im Vertrieb massgeblich beeinflussen (Matthew &
Zeidner, 2001). Die Fahigkeit, sich selbst anzupassen und eine positive Einstellung zu
bewahren, hilft Herausforderungen besser zu bewaltigen und sich schneller von

Ruckschlagen zu erholen, was im Arbeitsalltag fiir die Erreichung von Zielen und auch in
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schwierigen Situationen mit Kund*innen hilfreich sein kann (Matthew & Zeidner, 2001).
Mitarbeitende im Vertrieb missen mit Rickschlagen und Stress umgehen kdnnen. Eine
erhdhte Belastbarkeit hilft Vertriebsmitarbeitenden nach Niederschlagen oder belastenden
Gesprachen mit Kund*innen den Fokus schneller wieder auf die Aufgaben im Vertrieb zu

lenken (Lounsbury, Ritter & Jaeger, 2005).

2.5.3 Personlichkeitsmerkmale und der Erfolg im Vertrieb der Versicherungsbranche
Die Personlichkeitsmerkmale Offenheit fur Erfahrungen, Gewissenhaftigkeit, Extraversion,
Vertraglichkeit und Neurotizismus wurden bereits des Ofteren im Zusammenhang mit
Verkaufserfolg erforscht:

Offenheit fur Erfahrungen: Offene Personen sind aufgeschlossen gegeniiber ihrer
Umwelt, was sich positiv auf den Verkaufserfolg auswirken kann (Barrick & Mount, 1991;
Barrick, Mount & Judge, 2001). Sie weisen Eigenschaften wie Neugierde und innovatives
Handeln auf. Dadurch sind offene Menschen kreativer und kdnnen besser neue Kunden
und Kundinnen im Verkauf gewinnen (Da Silva & Mello, 2015).

Gewissenhaftigkeit: Gewissenhaftigkeit hat einen positiven Zusammenhang mit dem
Verkaufserfolg (Barrick & Mount, 1991; Barrick et al., 2001). Gewissenhafte Menschen
zeichnen sich durch gute Organisation, Verantwortungsbewusstsein und Zuverlassigkeit
aus. Im Arbeitsumfeld weisen sie dadurch eine hohe Arbeitsmoral und Effizienz auf (Barrick
& Mount, 1991; Barrick et al., 2001).

Extraversion: Personen, die extrovertiert sind, zeigen sich kontaktfreudig, schatzen die
Gesellschaft mit Anderen und weisen ein dominantes Verhalten auf. Bei Kund*innen sind
sie entsprechend Uberzeugend und es fallt ihnen leicht, Beziehungen aufzubauen und
Kontakte herzustellen, was sich positiv auf den Verkaufserfolg auswirkt (Barrick & Mount,
1991; Barrick et al., 2001).

Vertraglichkeit: Je vertraglicher eine Person ist desto hoher ist der Verkaufserfolg.
Menschen mit einer hohen Vertraglichkeit sind in der Regel einfiihlsam, haben ein hohes
Mitgefiihl anderen gegentber und zeigen sich kooperativ. Dadurch fallt ihnen der Kontakt
und das Aufbauen und Pflegen der Beziehungen mit Kund*innen leichter (Barrick & Mount,
1991; Barrick et al., 2001).

Neurotizismus: Neurotische Menschen sind angstlich und unsicher im Umgang mit
anderen Personen. Emotionale Instabilitat, schlechter Umgang mit Druck sowie die
Neigung, sich Ubermassig zu sorgen sind ebenfalls Eigenschaften, die neurotischen
Menschen zugeschrieben werden kénnen und die einen Nachteil fiir den Erfolg im Vertrieb
sein konnen (Barrick & Mount, 1991; Barrick et al., 2001).



Emotionale Intelligenz, Resilienz und Personlichkeit im Vertrieb 11

2.5.4 Weitere Einflussfaktoren fiir Erfolg im Vertrieb der Versicherungsbranche
Auch andere Faktoren beeinflussen den Verkaufserfolg. Selbstvertrauen und
selbstbewusstes Auftreten ermdglichen Vertriebsmitarbeitenden einen besseren Zugang zu
den Kund*innen (Lounsbury et al., 2005). Eine weitere Eigenschaft, die positiv mit dem
Verkaufserfolg korreliert ist Empathie. Empathische Vertriebsmitarbeitende kénnen sich
besser in Kund*innen hineinversetzen, dadurch die Bedurfnisse besser erkennen und
entsprechend schnell darauf reagieren (Da Silva & Mello, 2015). Die Berufserfahrung ist ein
wichtiger Einflussfaktor, denn erfahrene Mitarbeitende haben oftmals ein besseres
Verstandnis der Kundenbedurfnisse (Brown, Mowen, Donavan & Licata, 2002). Das nétige
Fachwissen, um Kunden effektiv zu bedienen, sollte vorhanden sein und erhéht den
Verkaufserfolg (Gao, Greenberg & Wong-on-Wing, 2015). Stress und eine hohe
Arbeitsbelastung kénnen das Wohlbefinden von Menschen und somit auch die Leistung

beeintrachtigen (Buckley, Sauer & Salazar, 2004).

2.6 Forderung und Entwicklung von emotionaler Intelligenz, Resilienz und

Personlichkeitsmerkmalen
In diesem Unterkapitel werden die verschiedenen Mdglichkeiten der Férderung und
Entwicklung von emotionaler Intelligenz, Resilienz und der Persénlichkeitsmerkmale

beschrieben.

2.6.1 Veranderbarkeit von emotionaler Intelligenz, Resilienz und den
Personlichkeitsmerkmalen

Resilienz und emotionale Intelligenz konnen durch Achtsamkeitstraining geférdert werden
(Gschwind, Huber & Fux, 2018). Auch mit emotionaler Unterstiitzung kann sowohl Resilienz
als auch emotionale Intelligenz gefordert werden (Luthans & Youssef, 2004). In einer Studie
stellen Luthans und Youssef (2004) fest, dass die Auspragung von Resilienz bei
Versuchsteilnehmenden, die soziale Unterstlitzung erhalten hatten, héher war als die
Resilienz derjenigen, die keine soziale Unterstliitzung erhalten hatten. Ein weiterer Faktor,
der Resilienz und emotionale Intelligenz stérkt, ist die Selbstreflexion. Tugade, Fredrickson
und Barrett (2004) fanden heraus, dass resiliente Menschen eine héhere Fahigkeit zur
aktiven Emotionsregulation besitzen (Tugade et al., 2004). Sie sind ausserdem eher in der
Lage, aus negativen Erfahrungen zu lernen. Die aktiven Emotionsregulation und die
Fahigkeit aus negativen Erfahrungen zu lernen sind auf die Selbstreflexion zurtickzufiihren
(Tugade et al., 2004). Auch Masten et al. (2014) bestatigten, dass Trainings zu
Selbstreflexion und Selbstbewusstsein eine optimale Férderungsmaoglichkeit sind (Masten,

2014). Um Resilienz zu entwickeln, braucht es nach dem KOMP-Modell eine gezielte
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Forderung und spezifisches Training von kognitiven und metakognitiven Fahigkeiten.
Zudem sollte ein unterstiitzendes Umfeld mit Zugang zu benétigten Ressourcen geschaffen
werden (Masten et al, 2014). Wie in Kapitel 2.3 beschrieben, kdnnen gezielte Trainings und
Interventionen auch Personlichkeitsmerkmale bis zu einem gewissen Grad verandern
(Wood & Roberts, 2006). Die Personlichkeitsmerkmale kénnen vor allem durch kognitives
Training, Interventionen und verschiedene Verhaltens&nderungen entwickelt werden
(Roberts & Wood, 2006; Wood & Roberts, 2006).

2.6.2 Erfolgsfaktoren und Hindernisse fur Trainings und Lernangebote
Teamfahigkeit, emotionale Intelligenz, Fihrungskompetenz, kommunikative Fahigkeiten
und auch Resilienz beeinflussen den beruflichen Erfolg (Diehl & Koenig, 2015). Diese Soft
Skills kdnnen trainiert werden. Dafir eignen sich Trainings und verschiedene Lernangebote.
Es gibt jedoch Unterschiede in deren Wirksamkeit. Nicht alle Lernangebote und Trainings
verbessern die Soft Skills. Der folgende Abschnitt widmet sich den Faktoren, die dazu
beitragen, Soft Skills zu verbessern. Die Erfolgsfaktoren kénnen in vier grundlegende
Schritte unterteilt werden (Baumgartner & Schneider, 2016; Diehl & Koenig, 2015).:

1. Bedarfsermittlung Y 2. Praxisbezug Y 3. Kontinuitat Y 4. Feedback

Zu Beginn ist es wichtig, die bereits vorhandenen Soft Skills zu identifizieren. Dadurch kann
der vorhandene Bedarf der teilnehmenden Personen erkannt und die Lern- bzw.
Trainingsinhalte auf die Bedurfnisse der Teilnehmenden abgestimmt werden (Baumgartner
& Schneider, 2016). Des Weiteren ist es wichtig, stets einen Praxisbezug der Inhalte
herzustellen. Dies erleichtert den Teilnehmenden den Transfer des theoretisch Gelernten in
den praktischen Berufsalltag.

Um einen langfristigen Effekt zu erzielen ist es von grosser Bedeutung, kontinuierliche
Trainings der Soft Skills anzubieten. Zum einen wird die Motivation der Teilnehmenden
durch regelmassige Feedbacks und Coachings aufrechterhalten und zum anderen wird
dadurch der langerfristige Lernprozess unterstiitzt (Baumgartner & Schneider, 2016). Auch
das Erleben und Verknipfen von herausfordernden Ereignissen mit positiven Emotionen
spielen eine entscheidende Rolle fir die Starkung von emotionaler Intelligenz und Resilienz
(Tugade et al., 2004).

Neben den Erfolgsfaktoren gibt es auch hinderliche Faktoren fur das Trainieren von Soft
Skills. Zeitmangel wirkt sich negativ auf das Training von Soft Skills aus. Im beruflichen
Alltag ist es jedoch aufgrund der hohen Arbeitsbelastung haufig schwierig, Zeit zu finden,
um die Trainings und Lernangebote ohne Zeitdruck durchfiihren zu kénnen (Diehl & Koenig,

2015). Trainings und Lernangebote von Soft Skills werden in der Praxis haufig weniger
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hoch priorisiert als technische oder fachliche Schulungen und auch andere
Arbeitsaufgaben. Dies ist ein weiterer und in der Praxis grundlegender Faktor, wieso der
Erfolg des Trainings von Soft Skills in der Praxis ausbleiben kann. Wie oben bereits
erwahnt wurde, spielt der Praxistransfer eine grosse Rolle bei dem Trainieren von Soft
Skills. Entsprechend wirkt es sich hinderlich aus, wenn das Gelernte nicht in der Praxis
angewandt oder verknlpft werden kann. Es kommt ausserdem vor, dass sich Mitarbeitende
weigern, Verdnderungen anzunehmen und diese im Arbeitsablauf und auch im
Arbeitsumfeld zu akzeptieren und umzusetzen. Die Hindernisse kénnen Uberwunden
werden, indem Unternehmen Trainings zur Verbesserung von Soft Skills als wichtigen und
festen Teil der Mitarbeitendenentwicklung anerkennen. Trainings kdnnen durch
regelmassiges und kontinuierliches Anbieten in den Arbeitsalltag der Mitarbeitenden

integriert und zu einem festen Bestandteil werden (Baumgartner & Schneider, 2016).

3. Methodik

Das folgende Kapitel beschreibt die zur Beantwortung der Fragestellungen angewandten
Methoden und begriindet deren Auswahl. Das Forschungsdesign ist in Kapitel 3.1
dargestellt. Darauf folgt Abschnitt 3.2, der ndher auf die Fragebogenentwicklung eingeht.
Anschliessend werden in Abschnitt 3.3 die Messvariablen und in Kapitel 3.4 die Stichprobe

beschrieben. Zum Schluss wird im Abschnitt 3.5 die Datenauswertungsmethode erlautert.

3.1 Forschungsdesign

In dieser Arbeit wurde eine Querschnittstudie durchgefuhrt, um eine reprasentative
Momentaufnahme Gber bestimmte Merkmale der untersuchten Population zu erhalten
(Flick, 2019). Zur Beantwortung der Fragestellungen wurde die Methode eines digitalen
Fragebogens mit quantitativen und qualitativen Elementen gewahlt. Das Forschungsdesign
der Onlineumfrage diente dazu eine mdglichst grosse Stichprobenanzahl zu erzielen. Durch
das quantitative Vorgehen ist es méglich, verallgemeinerbare Aussagen zu erhalten und
einen Vergleich der verschiedenen Gruppen innerhalb der Stichprobe zu ziehen. Dieser Teil
der Erhebung zielte vor allem auf die ersten zwei Fragestellungen ab. Zum anderen wurde
der letzte Teil der quantitativen Erhebung mit qualitativen Elementen erganzt, um zusatzlich
Informationen flr die dritte und vierte Fragestellung zu erhalten. Vor dem Versenden des
Fragebogens an die Zielgruppe wurde dieser in einem Pretest gepriift. Ziel des Pretests war
es, Fehler und Verstandnisschwierigkeiten bei Items, allgemeinen Aussagen und
Ausfuhrungen im Fragebogen zu erkennen. Ebenso war es wichtig eine ungeféhre Angabe
der Dauer des Fragebogens zu erhalten. Laut Jonkisz, Moosbrugger und Brandt (2012)

dient der Pretest auch der technischen Priifung. Da mehrere Filter- und
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Aussteuerungsfragen im Fragebogen enthalten waren, wurden auch diese im Pretest
gepruft. Der Pretest wurde in einem Convenience Sampling (Flick, 2019) mit elf Personen
aus dem privaten Umfeld durchgeflhrt. Fir den Pretest wurde der Fragebogen im SPSS in
den Testmodus gestellt mit der Mdglichkeit Kommentare zu erfassen. Mit Hilfe dieser
Testung und den daraus resultierenden Rickmeldungen (Anhang A) konnten Schreibfehler,
Unverstandlichkeiten, Fachworter und eine nicht funktionierende Filterfrage identifiziert und
geandert werden. Nach der Datenerhebung folgte die quantitative Datenauswertung mittels

SPSS Version 26 und anschliessend die qualitative Auswertung mittels MAXQDA.

3.2 Fragebogenentwicklung

Befragt wurden Vertriebsmitarbeitende der Baloise wie auch der Konkurrenz. Es wurde
bereits zu Beginn eine Aussteuerungsfrage erstellt, ob der Teilnehmende bei einer
Versicherungsgesellschaft tatig ist. Die zweite allgemeine Einschrédnkung im Sampling war,
dass nur Mitarbeitende von Unternehmen mit Sitz in der Schweiz befragt wurden, deren
Arbeitsverhaltnis noch nicht beendet war. Eine weitere Aussteuerung vom Fragebogen
bezog sich auf Mitarbeitende, welche in einem Senioren-Vertrag stehen, da bei diesen
Vertragen andere Parameter zur Erfolgsmessung verwendet werden. In einem ersten Teil
des Fragebogens wurden soziodemographische Daten erhoben. In einem weiteren Schritt
wurde die Variable zur Messung des Verkaufserfolgs erhoben. Danach wurden mit
verschiedenen Likert-Skalen die emotionale Intelligenz, die Resilienz und die
Personlichkeitsmerkmale anhand der Big Five gemessen (Fragestellung 1 und 2). Zum
Schluss des Fragebogens wurde eine halboffene Frage zu den Lern- und
Trainingseinheiten eingefiigt, um auch dort moglichst représentative Antworten fur die

Baloise zu erhalten (Fragestellung 3 und 4).

3.3 Messvariablen

Soziodemographische Daten

Die soziodemografischen Daten wurden erhoben, um in erster Linie einen Uberblick der
Stichprobe zu erhalten und um zu gewabhrleisten, dass die teilnehmenden Personen den
Kriterien der definierten Stichprobe entsprechen. In zweiter Linie werden tber die Erhebung
der soziodemographischen Daten die Gruppenvergleiche innerhalb der Stichprobe
ermdglicht. Als soziodemographische Daten wurden Geschlecht, Alter, Funktion,

Berufserfahrung und bei Mitarbeitenden der Baloise die Dienstjahre erhoben.
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Variable Verkaufserfolg

Jedes Jahr wird in der Baloise Schweiz anhand der Schlussrangliste der Erfolg von
rangierten Rookies, Kundenberater*innen, Verkaufsleiter*innen und Generalagent*innen
gemessen. Die erste Variable, diente der Unterscheidung, ob eine im Vertrieb mitarbeitende
Person auf diese Rangliste vom Jahr 2022 aufgefihrt und somit rangiert wurde oder nicht.
Bei den Teilnehmenden, welche auf der Rangliste aufgefiihrt waren, wurde eine zweite
Variable erhoben, bei welcher der genaue Platz auf der Schlussrangliste 2022 eingegeben

wurde.

Emotionale Intelligenz i Trait Emotional Intelligence Questionnaires

Das Konstrukt der emotionalen Intelligenz wurde mit der Kurzform des Fragebogens
TEIQue, auch TEIQue-SF genannt, erhoben. Der urspriingliche Fragebogen TEIQue
besteht aus 153 ITEMS und misst den Quotienten der emotionalen Intelligenz (EQ), die vier
Teilintelligenzen Emotionalitat, Selbstkontrolle, Wohlbefinden und Geselligkeit und weitere
15 Facetten, die zu den Teilintelligenzen gehdéren. Die Kurzform des Fragebogens misst
den Gesamtwert der emotionalen Intelligenz (EQ) sowie die vier Teilintelligenzen, welche
jedoch eine etwas geringere interne Konsistenz aufweisen als die Originalversion (Petrides,
2009). Die 15 Facetten werden mit der Kurzform nicht gemessen. Allerdings stammen
jeweils zwei Items der insgesamt 30 Items des Kurzfragebogens aus einer der 15 Facetten
des originalen Fragebogens. Die Items wurden auf der Grundlage der Korrelationen mit den
entsprechenden Facetten ausgewahlt, wodurch eine Abdeckung des gesamten Konstrukts
gewahrleistet wurde. Beantwortet werden die Items mit einer siebenstufigen Likert Skala,
wobei 1(stimme absolut nicht zu) der niedrigsten Auspragung und 7 (stimme absolut zu) der
hochsten Auspragung entspricht. Bei Studien mit kurzer Versuchszeit wird der TEIQue-SF
empfohlen (Petrides, 2009). Die Auswertung der Items des TEIQue-SF erfolgt fur den
gesamten EQ und die verschiedenen Teilintelligenz unterschiedlich. Fir die Auswertung

des gesamten EQ wird der Mittelwert aller 30 Items berechnet ( Cr o n b & c8B)sFirldie

Berechnung der Teilintell i g&2) wrdHBenditteiwertdear!l i t 2t ( Cr
acht Items, f¢r die Teilintel#$.68) &ohbefimdenSel bst kont
(Cronbacigd)Uund Gesel | ixg.&pwerdenjedeailsdie Mitetwerse U

von sechs Items berechnet (Petrides, 2009). Beim Fragebogen TEIQue-SF wird bei jedem
gemessenen Konstrukt von einem Durchschnittswert von 3.98 ausgegangen (Petrides,
2009). Eine Auffuhrung der einzelnen Items findet sich im Anhang B.
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Resilienz i Brief Resilience Scale

Der Fragebogen Brief Resilience Scale dient der Messung von Resilienz( Cr on b a&c h s
.71). Bei der Erstellung des Brief Resilience Scale wurden so wenig Items wie mdglich
eingebaut, um eine zuverlassige Skala fur das Konstrukt Resilienz zu entwickeln (Muck,

Hell & Gosling, 2007). Das Zutreffen der sechs Items auf die eigene Person kann auf einer
funfstufigen Likert-Skala bewertet werden, wobei 1 fir «stimme tberhaupt nicht zu» und 5

fur «stimme voll und ganz zu» steht. Fir die Auswertung des Fragebogens Brief Resilience
Scale wird der Mittelwert der sechs Items berechnet (Muck et al., 2007). Eine Auffihrung

der einzelnen Items findet sich im Anhang B.

Die Auspragung des BRS kann wie folgt gewertet werden (Muck et al., 2007):

1.00 bis 2.99 - tiefe Resilienz
3.00 bis 4.30 - normale Resilienz
4.31 bis 5.00 - hohe Resilienz

Persdnlichkeitsmerkmale T Ten-ltem Personality Inventory (TIPI)

Um die Personlichkeit mit einem geringen Zeitaufwand messen zu kénnen, wurden 5- und
10-Item-Inventare entwickelt (Gosling, Rentfrow & Swann, 2003). Der Fragebogen Ten-Item
Personality Inventory (Cr o n b a & & erfakst die Big-Five-Personlichkeitsmerkmale
Extraversion, Neurotizismus, Vertraglichkeit, Offenheit fir Erfahrungen und
Gewissenhaftigkeit mit zehn Items und einer siebenstufigen Likert Skala von 1 (stimme
tberhaupt nicht zu) bis 7 (stimme voll und ganz zu). Beim TIPI reprasentiert jedes ltem
jeweils eine extreme Auspragung der finf Persdnlichkeitsmerkmale (Gosling et al., 2003).
Mittels der siebenstufigen Likert-Skala wird von der teilnehmenden Person bewertet, ob
eine Aussage zu den jeweiligen Big Five auf ihre Personlichkeit zutrifft oder nicht (Dewey,
2007). Fur die Auswertung werden die finf ltems, bei welchen eine hoher Skalenwert (Bsp.
7 7 stimme voll und ganz zu) fur eine geringe Auspragung eines Personlichkeitsmerkmals
spricht, umgepolt. Die restlichen finf Items, bei welchen ein hoher Skalenwert eine hohe
Auspragung des Personlichkeitsmerkmales bedeutet, werden nicht umgepolt (Muck et al.,
2007). Im Anschluss werden die Mittelwerte von jeweils zwei Items flr die Aussagekraft der
verschiedenen Personlichkeitsmerkmale herangezogen. Die genaue Auflistung der Items

findet sich im Anhang B.

Variablen zu Lernangeboten
Unter der Annahme, dass die teilnehmende Person an ihrer Resilienz, emotionalen

Intelligenz oder an ihrer Personlichkeit arbeiten mochte, wurden sie gebeten verschiedene

U
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Merkmale von Lerneinheiten als wichtig oder unwichtig einzustufen. Folgende acht

Merkmale wurden abgefragt:

Wiederholungsmaéglichkeit

Digitaler Aufbau (Bsp. Podcasts, Videos, Lernprogramme)

1. Klare Ziele mussen definiert sein

2. Lerneinheit in kurzen, Gberschaubaren Lektionen
3. Interaktive Elemente missen eingebaut sein

4. Ortsunabhangigkeit

5. Zeitunabhangigkeit

6.

7.

8.

Physische Durchfiihrung vor Ort

Im Weiteren wurde ein qualitatives Element anhand von finf offenen Textfeldern ohne

Zeichenbegrenzung erstellt, fir weitere Inputs.

3.4 Stichprobe

Die Online-Umfrage wurde intern per E-Mail an insgesamt 600 Mitarbeitende aus dem
Vertrieb der Baloise Schweiz AG gesendet. Insgesamt gab es von den angefragten
Personen 420 Teilnahmen (n = 420). Davon wurde die Umfrage von 50 Personen
abgebrochen und nicht beendet (n = 370). Insgesamt 48 Personen wurden wahrend des
Fragebogens ausgesteuert, da sie in einer anderen Funktion als Kundenberater*in,
Verkaufsleiter*in oder Generalagent*in tatig sind (n = 322). 26 der Teilnehmenden sind in
einem Senioren-Vertrag, einem gekundigten Arbeitsverhaltnis oder nicht in der Schweiz
tatig und wurden deshalb von der Befragung ausgeschlossen (n = 296). Die Teilnahmen,
die in der Auswertung fur die Datenerhebung bertcksichtigt wurden, belaufen sich auf 296
Personen. Dies ergibt eine Ricklaufquote von 49.333 %. Zur Datenerhebung der
Konkurrenz wurde ein Aufruf per LinkedIn veréffentlicht. Zudem wurde die Konkurrenz tber
die offiziellen E-Mail-Adressen angefragt. Fur die Analyse mit der Konkurrenz konnten nach

Bereinigung 24 Teilnahmen beriicksichtigt werden.

3.5 Datenauswertung
Die Daten wurden mit SPSS Version 26 und MAXQDA 2022 ausgewertet. In einem ersten

Schritt erfolgten die genauere Betrachtung und Beschreibung der Stichprobe anhand der
deskriptiven Statistik (s. Kapitel 4.1). Angelehnt an den zentralen Grenzwertsatz, welche
besagt, dass bei einer grossen Stichprobe (n > 30) von einer anndhernden

Normalverteilung ausgegangen werden kann, wurde die anndhernde Normalverteilung fur
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die vorliegende Stichprobe (n = 296) angenommen (Lange & Mosler, 2017). Der Vergleich
der Auspragungen der Resilienz, emotionalen Intelligenz und Persodnlichkeitsmerkmale
zwischen der Baloise und der Konkurrenz wurde mittels des Mann-Whitney-U-Tests
gerechnet. Bei nicht signifikanten Unterschieden wurde auf die Berechnung der Effektstarke
verzichtet (Heimsch, Niederer & Zé6fel, 2018). In einem weiteren Schritt wurden die
einzelnen Korrelationen mit verschiedenen Tests gerechnet (s. Kapitel 4.4). Korrelationen
mit mindestens einer ordinalskalierten Variable wurden mittels der Spearman-Rho
Korrelation gerechnet. Die metrisch skalierten Variablen wurden bei Korrelationen mit
dichotomen Variablen mittels der punktbiserialen Korrelation gerechnet. Waren alle
Variablen metrisch skaliert sind, wurde die Produkt-Moment-Korrelation nach Pearson
angewandt (Heimsch et al., 2018).

Beim Korrelationskoeffizient (r) werden die Auspragungen wie folgt interpretiert (Heimsch et

al., 2018):

0.0 bis 0.2 - schwacher Zusammenhang
0.2bis0.5 - geringer Zusammenhang
0.5 bis 0.7 - mittlerer Zusammenhang
0.7 bis0.9 - hoher Zusammenhang

0.9 bis 1.0 - sehr hoher Zusammenhang

Das Alpha wurde bei 5% gewabhlt, es ergibt sich somit ein Signifikanzniveau von 0.05
(p<.05) (Heimsch et al., 2018).

Die Frage zu der Gestaltung der Lerneinheiten und Trainings wurde im ersten Teil mittels
SPSS ausgewertet. In einem zweiten Teil wurden die offenen Fragen zu den gewtlinschten

Lerneinheiten mittels MAXQDA codiert und ausgewertet.

4. Ergebnisse

In diesem Kapitel werden die Ergebnisse der Datenerhebung erlautert. Zuerst wird mittels
der deskriptiven Statistik die Stichprobe genauer beschrieben. Folgend wird im Teil der
analytischen Statistik die Datenauswertung aufgezeigt, gegliedert nach der Reihenfolge der

Fragestellungen.

4.1 Normalverteilung

Voraussetzungen der Normalverteilung fur statistische Auswertungsverfahren beziehen sich
auf die Stichprobenkennwertverteilung (Bortz & Schuster, 2010). Nach dem zentrale
Grenzwertsatz kann von einer anndhernden Normalverteilung ausgegangen werden, wenn
eine gentgend grosse Stichprobe (n>30) vorliegt (Lange & Mosler, 2017). Aufgrund der
Grosse der erhobenen Stichprobe der Vertriebsmitarbeitenden der Baloise (n= 296) wird in
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allen folgenden Auswertungen gemass dem zentralen Grenzwertsatz von einer

annahernden Normalverteilung ausgegangen.

4.2 Deskriptive Statistik

Geschlecht

Die bereinigte Stichprobe (n = 296) setzt sich aus 7.09% (n = 21) weiblichen
Teilnehmerinnen und 92.91% (n = 275) mannlichen Teilnehmern zusammen. Keine Person

fuhlte sich dem diversen Geschlecht zugehdrig.

Alter
Die teilnehmenden Personen sind zwischen 22 und 65 Jahre alt. Im Durchschnitt betragt

das Alter der Teilnehmenden 41.49 Jahre (M = 41.49, SD = 10.95).

Tabelle 1
Kennwerte der Variable Alter

Alter (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
41.49 41.00 28 22 65 10.95
Funktion

Die Stichprobe zeigte eine Verteilung von 17.9% (n = 53) Rookies, 63.9% (n = 189)
Kundenberater*innen, 13.51% (n = 40) Verkaufsleiter*innen und 4.73% (n = 14)
Generalagent*innen. Somit sind 81.76% (n = 242) Personen in einer Position ohne

Fuhrungsverantwortung und 16.89% (n = 54) Personen mit Fihrungsverantwortung tétig.

Berufserfahrung
Die Berufserfahrung im Vertrieb variiert zwischen weniger als einem Jahr (gekennzeichnet
mit dem Wert 0) und 40 Jahren. Im Durchschnitt liegt die Berufserfahrung der

teilnehmenden Personen bei 12.44 Jahren (M = 12.44, SD = 10.67).

Tabelle 2
Kennwerte der Variable Berufserfahrung

Berufserfahrung (n = 296)
Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
12.44 9.00 3 0 40 10.67

Dienstjahre Baloise

Die Anstellungsdauer bei der Baloise bzw. die Dienstjahre variieren zwischen keinem
ganzen Jahr (mit dem Wert 0 gekennzeichnet) und 43 Jahren. Die durchschnittlichen
Dienstjahre der erhobenen Stichprobe liegen bei 8.42 Jahren (M = 8.42, SD = 9.67).
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Tabelle 3
Kennwerte der Variable Dienstjahre

Dienstjahre Baloise (n = 296)
Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
8.42 4.00 0 0 43 9.67

Verkaufserfolg

Nicht alle teilnehmenden Personen wurden auf der Schlussrangliste aufgefuhrt. Von den
Rookies (n = 53) wurden 11.3% (n = 6) aufgefiihrt und 88.7% (n = 47) wurden nicht
aufgefihrt. Die Kundenberater*innen (n = 189) wurden zu 39.7% (n = 75) auf der Rangliste
aufgefihrt und zu 60.3% (n = 114) nicht aufgefuhrt. Die Verkaufsleiter*innen (n = 40) haben
angegeben, dass 45% (n = 18) auf der Rangliste platziert sind und 55% (n = 22) nicht
platziert wurden. Die Generalagent*innen (n = 14) wurden zu 64.3% (n = 9) rangiert und zu
35.7% (n = 5) nicht rangiert.

Resilienz

Die Auspragung der Resilienz liegt zwischen einem Minimum von 1.5 und einem Maximum
von 4.0. Die durchschnittliche Auspragung der Resilienz liegt bei 2.94 (M = 2.94, SD = .32)
und ist somit unterdurchschnittlich tief ausgepragt. Ab einem Wert von mindestens 3.00

kann von einer normal ausgepragten Resilienz gesprochen werden.

Tabelle 4
Kennwerte der Variable Resilienz

Resilienz (n = 296)
Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
2.94 3.00 3.00 1.50 4.00 .32

Emotionale Intelligenz und Teilintelligenzen

Der Quotient der emotionalen Intelligenz erstreckt sich von minimal 3.23 bis maximal 4.87.
Der durchschnittliche Wert der emotionalen Intelligenz der Vertriebsmitarbeitenden der
Baloise liegt bei 3.97 (M = 3.97, SD = .27) und somit genau beim allgemein
durchschnittlichen EQ-Wert des TElque-SF-Fragebogens. Die Teilintelligenz Emotionalitat
bewegt sich zwischen einem Minimum von 1.88 und einem Maximum von 5.63. Der
durchschnittliche Wert liegt bei 3.24 (M = 3.24, SD = .51) und somit unter dem allgemeinen
Durchschnittswert von 3.97. Die Teilintelligenz Selbstkontrolle bewegt sich zwischen den
Werten 2.50 und 5.67, wobei der durchschnittliche Wert 4.09 (M = 4.09, SD = .45) betragt.
Die Teilintelligenz Wohlbefinden zeigt ein Minimum von 3.00 und ein Maximum von 6.17 mit

einem Durchschnittswert von 4.52 (M = 4.52, SD = .43). Die Teilintelligenz Geselligkeit liegt
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zwischen den Werten 2.50 und 5.67. Der Mittelwert bei der Teilintelligenz Geselligkeit liegt
bei 4.22 (M =4.22, SD = .49).

Tabelle 5
Kennwerte der Variablen emotionale Intelligenz, Emotionalitét, Selbstkontrolle, Wohlbefinden und Geselligkeit

Emotionale Intelligenz (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
3.97 3.97 3.97 3.23 4.87 27

Teilintelligenz Emotionalitat (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum  Maximum  Standardabweichung
3.24 3.25 3.25 1.88 5.63 51

Teilintelligenz Selbstkontrolle (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
4.09 4.17 4.00 2.50 5.67 45

Teilintelligenz Wohlbefinden (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum  Maximum  Standardabweichung
452 4.50 4.33 3.00 6.17 43

Teilintelligenz Geselligkeit (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
4.22 4.17 4.00 2.50 5.67 49

Persdnlichkeitsmerkmale

Das Personlichkeitsmerkmal Extraversion zeigt den niedrigsten Wert bei 3.00 und den
hochsten Wert bei 14.00 wobei der durchschnittliche Wert bei 10.77 (M = 10.77, SD = 2.27)
liegt. Das Personlichkeitsmerkmal Gewissenhaftigkeit bewegt sich zwischen den Werten
3.00 und 14.00. Der Durchschnittswert liegt bei 11.82 (M = 11.82, SD = 1.79). Die
Vertraglichkeit liegt bei einem Minimum von 4.00 und einem Maximum von 14.00. Der
Mittelwert liegt bei 11.33 (M = 11.33, SD = 1.93). Der Neurotizismus ist zwischen minimal
2.00 und maximal 13.00 ausgepragt. Die durchschnittliche Auspragung liegt bei 4.47 (M =
4.47, SD = 1.73). Das Personlichkeitsmerkmal Offenheit fur Erfahrung hat den niedrigsten
Wert bei 4.00 und den hochsten Wert bei 14.00. Der Mittelwert bei diesem
Personlichkeitsmerkmal liegt bei 11.14 (M = 11.14, SD = 1.90).
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Tabelle 6
Kennwerte der Variablen Extraversion, Gewissenhaftigkeit, Vertraglichkeit, Neurotizismus und Offenheit

Personlichkeitsmerkmal Extraversion (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
10.77 11.00 12.00 3.00 14.00 2.27
Personlichkeitsmerkmal Gewissenhaftigkeit (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum  Maximum  Standardabweichung
11.82 12.00 12.00 3.00 14.00 1.79
Personlichkeitsmerkmal Vertraglichkeit (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
11.33 12.00 12.00 4.00 14.00 1.93
Personlichkeitsmerkmal Neurotizismus (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
4.47 4.00 4.00 2.00 13.00 1.73
Persdnlichkeitsmerkmal Offenheit flr Erfahrung (n = 296)

Mittelwert Median Modus  Minimum Maximum  Standardabweichung
11.14 11.00 12.00 4.00 14.00 1.90

4.3 Quantitative Datenanalyse Fragestellung 17 Teil 1

Die Ergebnisse fiir den ersten Teil der ersten Fragestellung «Wie hoch sind emotionale
Intelligenz, Resilienz und die Persotnlichkeitsmerkmale (Extraversion, Gewissenhaftigkeit,
Neurotizismus, Offenheit und Vertraglichkeit) im Vertrieb der Baloise Schweiz AG

ausgepragt?» werden in diesem Unterkapitel dargestellt.

4.3.1 Baloise und Konkurrenz: Auspragung der emotionalen Intelligenz, Resilienz
und der Personlichkeitsmerkmale

Mit Hilfe der Deskriptiven Statistik (s. Kapitel 4.1) wurde die Auspragung der Resilienz, der
Personlichkeitsmerkmale und der emotionalen Intelligenz fir den Vertrieb der Baloise
beschrieben. Damit diese Auspragungen im schweizerischen Versicherungsmarkt
verglichen werden kénnen, werden die Auspragungen der Baloise Schweiz mit den
Auspragungen des Vertriebs der Konkurrenz von Versicherungsgesellschaften der Schweiz
in Relation gesetzt. Fur den paarweisen Mittelwertvergleich von zwei unabhangigen
Stichproben wurde der Mann-Whitney-U-Test herangezogen (Heimsch et al., 2018). Da wir
zwei Stichproben haben, Mitarbeitende Baloise (n = 296) und Mitarbeitende der Konkurrenz
(n = 24), welche nicht beide Uber 30 Teilnehmende vorweisen, gehen wir bei dieser
Auswertung nicht vom zentralen Grenzwertsatz aus, wie in Kapitel 4.1 beschrieben. Die
abhéngigen Variablen Personlichkeitsmerkmale, emotionale Intelligenz und Resilienz sind

gemass Kolmogorov-Smirnov-Test nicht normalverteilt (p<.001). Die genauen Werte der
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einzelnen Signifikanzen nach Kolmogorov-Smirnov kdnnen dem Anhang C entnommen

werden. Die Berechnungen zum Mann-Whitney-U-Test befinden sich in Anhang D.

Auspragung der Resilienz

Nach Mann-Whitney gibt es keinen signifikanten Unterschied (U = 3523.500, Z = -.067, p =
.947) zwischen der Resilienz bei Vertriebsmitarbeitenden der Baloise (Mdn = 3.00) und den
Vertriebsmitarbeitenden der Konkurrenz (Mdn = 3.00).

Resilienz

O B N W b

Resilienz

OBaloise  Konkurrenz

Abbildung 1. Mediane der Auspragung der Resilienz bei der Baloise Schweiz und der Konkurrenz

Auspragung der Persénlichkeitsmerkmale

Es gibt keine signifikanten (U = 3403.500, Z = -.344, p = .731) Unterschiede bei dem
Personlichkeitsmerkmal Extraversion bei Mitarbeitenden der Baloise (Mdn = 11.000) und
der Konkurrenz (Mdn = 11.000). Auch die Auspragung der Gewissenhaftigkeit
unterscheidet sich zwischen dem Vertrieb der Baloise (Mdn = 12.000) und der Konkurrenz
(Mdn = 12.00) nicht signifikant (U = 3275.500, Z = -.646, p = .518). Die Vertraglichkeit
scheint bei Vertriebsmitarbeitenden der Baloise (Mdn = 12.000) leicht héher ausgeprégt als
bei Mitarbeitenden der Konkurrenz (Mdn = 11.500). Allerdings kann dieser Unterschied
nicht als signifikant angesehen werden (U = 3511.000, Z = -.095, p = .924). Der
Neurotizismus unterscheidet sich nicht signifikant (U = 2909.500, Z = -1.499, p = .134) bei
Mitarbeitenden der Baloise (Mdn = 4.000) und der Konkurrenz (Mdn = 4.000). Die
Mitarbeitenden des Vertriebs der Konkurrenz sind offener fir Erfahrungen (Mdn = 12.000)
als Vertriebsmitarbeitende der Baloise (Mdn = 11.000). Allerdings kann der Unterschied
nicht als signifikant angenommen werden (U = 3103.500, Z = -1.042, p = .297).
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Personlichkeitsmerkmale Big Five

10
4 4
5
0
Extraversion Gewissenhaftigkeit  Vertraglichkeit Neurotizismus Offenheit fur
Erfahrungen

O Baloise O Konkurrenz

Abbildung 2. Mediane der Auspragung der Personlichkeitsmerkmale Extraversion, Gewissenhaftigkeit,
Vertraglichkeit, Neurotizismus und Offenheit bei der Baloise Schweiz und der Konkurrenz

Auspragung der emotionalen Intelligenz und ihrer Teilintelligenzen

Die Emotionale Intelligenz ist im Vertrieb der Baloise (Mdn = 3.97) und der Konkurrenz
(Mdn = 3.97) gleich ausgepragt und unterscheidet sich nicht signifikant (U = 3477.000, Z = -
172, p = .863). Bei der Teilintelligenz Emotionalitat l&sst sich bei Mitarbeitenden der
Baloise (Mdn = 3.250) eine hohere Auspragung als bei der Konkurrenz (Mdn = 3.125)
erkennen. Dieser Unterschied ist allerdings nicht signifikant (U = 3473.500, Z=-.181,p =
.857). Die Selbstkontrolle ist bei Mitarbeitenden der Baloise (Mdn = 4.167) leicht héher
ausgepragt als bei der Konkurrenz (Mdn = 4.083). Der Unterschied fallt allerdings nicht
signifikant aus (U = 356.000, Z = -.222, p = .824). Das Wohlbefinden der
Vertriebsmitarbeitenden der Konkurrenz (Mdn = 4.667) fallt hdher aus als dasjenige der
Vertriebsmitarbeitenden der Baloise (Mdn = 4.500). Auch dieser Unterschied ist nicht
signifikant (U = 3071.000, Z = -1.114, p = .265). Die Geselligkeit scheint bei den
Vertriebsmitarbeitenden der Baloise (Mdn = 4.167) gleich ausgepragt wie die Geselligkeit
der Konkurrenz (Mdn = 4.167) und es besteht kein signifikanter Unterschied (U = 3530.000,

=-.051, p = .959).
Emotionale Intelligenz
6
3.97 3.97 4.1674.083 45 4.667 4.1674.167
4 3.25 3.125 |7
0
Emotionale Emotionalitat Selbstkontrolle Wohlbefinden Geselligkeit
Intelligenz

O Baloise OKonkurrenz

Abbildung 3. Mediane der Auspragung von emotionaler Intelligenz, Emotionalitat, Selbstkontrolle, Wohlbefinden
und Geselligkeit bei der Baloise Schweiz und der Konkurrenz
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4.4 Quantitative Datenauswertung Fragestellung i Teil 2
Die Ergebnisse des zweiten Teils der ersten Fragestellung «Gibt es einen Zusammenhang
zwischen der emotionalen Intelligenz, Resilienz oder der Personlichkeitsmerkmale mit dem

Verkaufserfolg?» werden in diesem Unterkapitel dargestellt.

4.4.1 Einfluss von Personlichkeitsmerkmalen, emotionaler Intelligenz und Resilienz
auf den Verkaufserfolg von Rookies der Baloise

Alle genauen Korrelationswerte der Personlichkeitsmerkmale, emotionalen Intelligenz und

der Resilienz und dem Verkaufserfolg kbnnen dem Anhang E entnommen werden.

Zusammenhang Personlichkeitsmerkmale und Verkaufserfolg bei Rookies

Bei den Rookies, welche auf der Schlussrangliste aufgefiihrt waren, wurde mittels
Spearman-Rho der Zusammenhang zwischen den Persdnlichkeitsmerkmalen und dem
ausgewiesenen Platz ermittelt. Es konnte bei den Merkmalen Extraversion (rs = .441, p =
.381), Gewissenhaftigkeit (rs = .551, p = .257) und Neurotizismus (rs = .414, p = .414)
jeweils ein positiver Zusammenhang mit der Platzierung auf der Rangliste gemessen
werden. Die Zusammenhange sind jedoch nicht signifikant. Die Personlichkeitsmerkmale
Offenheit fir Erfahrungen (rs = .030, p = .954), und Vertraglichkeit (rs = -.091, p = .864)

zeigen keinen Zusammenhang mit der Platzierung.

Tabelle 7
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Personlichkeitsmerkmale und des Verkaufserfolgs
bei Rookies

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Extraversion 10.89 242 1.00 - - - = =
2 Gewissenhaftigkeit 11.72 1.75 .403 1.00 - - - -
3 Neurotizismus 4.02 149 .213 105 1.00 - - -
4 Offenheit 11.66 1.73 .000 .308 -.880* 1.00 - -
5 Vertraglichkeit 11.68 1.88 -563 @ .462 .000 .097 1.00 -
6 Platzierung Liste 16.50 18.74 .441 551 | 414 .030 -.091 1.00

Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD fir Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

Zusammenhang emotionale Intelligenz und Verkaufserfolg bei Rookies
Die Platzierung der Rookies wurde mittels Spearman-Rho auf den Zusammenhang mit der
emotionalen Intelligenz und ihren vier Facetten gepruft. Der geringe negative

Zusammenhang zwischen der Platzierung und der Geselligkeit (rs = -.203, p = .700) kann
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nicht als signifikant erachtet werden. Auch der geringe negative Zusammenhang zwischen
der Platzierung und der emotionalen Intelligenz (rs = -.493, p = .321) ist nicht signifikant. Es
gibt einen mittelstarken, jedoch nicht signifikanten, negativen Zusammenhang zwischen der
Platzierung und der Selbstkontrolle (rs = -.714, p = .111).

Die Platzierung auf der Schlussrangliste hat einen hohen negativen Zusammenhang mit
dem Wohlbefinden (rs = -.886, p = .019) der Rookies. Der positive Zusammenhang
zwischen der Platzierung und der Emotionalitat (rs = .928, p = .008) kann als sehr hoch und

signifikant betrachtet werden.

Tabelle 8
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der emotionalen Intelligenz und des Verkaufserfolgs bei
Rookies

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Emotionale 4.00 .266 | 1.00 - - - - -
Intelligenz

2 Emotionalitat 3.27 b572 | -265 1.00 - - - -
3 Selbstkontrolle 4.15 512 | .899* | -.609 1.00 - - -
4 Wohlbefinden 4.58 396 | .290 -.986** | .657 1.00 - -
5 Geselligkeit 4.19 452 .897* .015 754 .058 1.00 -

6 Platzierung Liste  16.50 18.74 -.493 @ .928** - 714  -.886* -.203 1.00
Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD fiir Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

Zusammenhang Resilienz und Verkaufserfolg bei Rookies

Die Platzierung der Rookies, welche auf der Schlussrangliste aufgefiihrt sind, hat nach
Spearman-Rho einen hohen positiven Zusammenhang mit der Auspragung von Resilienz
(rs =.741, p = .092). Der Zusammenhang ist allerdings nicht signifikant.

Tabelle 9
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Resilienz und des Verkaufserfolgs bei Rookies

Variable M SD 1 2
1 Resilienz 2.972 .304 1.00 -
2 Platzierung Liste 16.50 18.74 741 1.00

Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD fiir Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

4.4.2 Einfluss von Personlichkeitsmerkmalen, emotionaler Intelligenz und Resilienz
auf den Verkaufserfolg von Kundenberater*innen der Baloise

Alle genauen Korrelationswerte der Persdnlichkeitsmerkmale, emotionalen Intelligenz und

der Resilienz auf den Verkaufserfolg kdnnen dem Anhang F entnommen werden.
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Zusammenhang Personlichkeit und Verkaufserfolg bei Kundenberater*innen

Von allen Kundenberater*innen, welche auf der Rangliste platziert waren, wurde mittels
Spearman-Rho ein Zusammenhang zwischen den Personlichkeitsmerkmalen und dem
ausgewiesenen Platz ermittelt. Es konnte keine signifikante Korrelation mit den Merkmalen
.046, p = .697), Neurotizismus (rs = .008, p = .947), Offenheit fur

124, p = .287) und Vertraglichkeit (rs = -.032, p = .785) gefunden werden.

Der Zusammenhang mit dem Personlichkeitsmerkmal Gewissenhaftigkeit (rs = -.220, p =

Extraversion (rs

Erfahrungen (rs

.058) ist minimal nicht signifikant, jedoch scheint es einen geringen negativen

Zusammenhang zu geben.

Tabelle 10
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Persdnlichkeitsmerkmale und des Verkaufserfolgs
bei Kundenberater*innen

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Extraversion 10.48 2.30 1.00 - - - - -
2 11.78 1.86 -054 1.00 - - - -
Gewissenhaftigkeit

3 Neurotizismus 4.71 1.84 -.268* -.351** 1.00 - - -
4 Offenheit 10.98 1.95 A481* 217 -.298*  1.00 - -
5 Vertraglichkeit 11.29 2.01 11 A429** - 274*  327* 100 @ -

6 Platzierung Liste 134.69 104.31 .046 | -.220 .008 124 -.032 1.00

Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD fiir Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

Einfluss von emotionaler Intelligenz und Verkaufserfolg bei Kundenberater*innen
Die Platzierung der Kundenberater*innen, welche auf der Schlussliste aufgefiihrt waren
wurde mittels Spearman-Rho auf den Zusammenhang mit der emotionalen Intelligenz und
ihren vier Facetten gepruft. Es kann kein Zusammenhang zwischen der Platzierung und
den Facetten Selbstkontrolle (rs = .073, p = .533), Wohlbefinden (rs = .026, p = .822) und
Geselligkeit (rs = -.006, p = .956) festgestellt werden. Die Platzierung scheint positiv mit der
emotionalen Intelligenz (rs = .225, p = .052) und auch mit der Emotionalitat (rs = .224, p =
.053) zusammenzuhangen, jedoch kann dieser geringe Zusammenhang knapp nicht als

signifikant erachtet werden.
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Tabelle 11
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der emotionalen Intelligenz und des Verkaufserfolgs bei
Kundenberater*innen

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Emotionale 3.973 | 272 1.00 - - - - -
Intelligenz

2 Emotionalitat 3.234 519 -.265 1.00 - - - -
3 Selbstkontrolle 4.069 @ .450 .261* -.149 1.00 - - -
4 Wohlbefinden 4494 | 449 241  -151  .091 1.00 - -
5 Geselligkeit 4262 .523 B572**  271* -019 327 1.00 -

6 Platzierung Liste 134.69 104.31 .225 224 .073 .026 -.006 1.00
Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD firr Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

Zusammenhang Resilienz und Verkaufserfolg bei Kundenberater*innen
Weiter konnte der Zusammenhang zwischen der Auspragung von Resilienz (rs = -.053, p =

.650) und der Platzierung auf der Rangliste mittels Spearman-Rho ausgeschlossen werden.

Tabelle 12
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Resilienz und des Verkaufserfolgs bei
Kundenberater*innen

Variable M SD 1 2
1 Resilienz 2.949 323 1.00 -
2 Platzierung Liste 134.69 104.31 -.053 1.00

Anmerkungen. M steht fur Mittelwert und SD fur Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

4.4.3 Einfluss von Personlichkeitsmerkmalen, emotionaler Intelligenz und Resilienz
auf den Verkaufserfolg von Verkaufsleiter*innen

Alle genauen Korrelationswerte der Personlichkeitsmerkmale, emotionalen Intelligenz und

der Resilienz auf den Verkaufserfolg kénnen dem Anhang G entnommen werden.

Zusammenhang Persoénlichkeit und Verkaufserfolg bei Verkaufsleiter*innen

Ein Zusammenhang zwischen der Platzierung der Verkaufsleiter*sinnen, welche auf der
Rangliste aufgefihrt waren und den Personlichkeitsmerkmalen wurde mittels Spearman-
Rho geprift. Es konnte kein signifikanter Zusammenhang zwischen der Platzierung und
den Merkmalen Extraversion (rs = -.033, p = .896), Gewissenhaftigkeit (rs = -.114, p = .653),
Neurotizismus (rs = .055, p = .830), Offenheit fiir Erfahrungen (rs = -.040, p = .876) und
Vertraglichkeit (rs = -.166, p = .510) gefunden werden.
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Tabelle 13
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Personlichkeitsmerkmale und des Verkaufserfolgs
bei Verkaufsleitertinnen

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Extraversion 11.88 1.44 1.00 - - - - -
2 Gewissenhaftigkeit 11.90 1.61 .334 1.00 - - - -

3 Neurotizismus 4.03 153 -531* -549* 1.00 = = =
4 Offenheit 11.10 1.88 .633** .174 -.284 1.00 - -
5 Vertraglichkeit 11.10 1.70 .278 430 -477* -056 @ 1.00 -

6 Platzierung Liste 29.28 20.57 -.033 -.114 .055 -.040 -.166 1.00
Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD fiir Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

Zusammenhang emotionale Intelligenz und Verkaufserfolg bei Verkaufsleiter*innen
Die Platzierung der auf der Schlussliste aufgefiihrten Verkaufsleiter*innen hat nach
Spearman-Rho keinen signifikanten Zusammenhang mit der Emotionalitat (rs = .147, p =
.560) und der Geselligkeit (rs = -.175, p = .488). Es besteht ein geringer positiver
Zusammenhang zwischen der Platzierung der Verkaufsleiter*innen und der emotionalen
Intelligenz (rs = .321, p = .194), dieser ist jedoch nicht signifikant. Auch der geringe positive
Zusammenhang zwischen Platzierung und dem Wohlbefinden (rs = .318, p = .198) kann
nicht als signifikant erachtet werden. Die Selbstkontrolle (rs = .511, p = .030) und die
Platzierung auf der Schlussrangliste hdngen positiv zusammen, dieser Zusammenhang

kann als signifikant und mittelstark angesehen werden.

Tabelle 14
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der emotionalen Intelligenz und des Verkaufserfolgs bei
Verkaufsleiterxinnen

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Emotionale 3.953 .220 1.00 - - - - -
Intelligenz

2 Emotionalitat 3.225 | 431 .585* | 1.00 - - - -
3 Selbstkontrolle 4125 @ .320 741** 198 1.00 - - -
4 Wohlbefinden 4567 @ .445 .354 -021 .311 1.00 - -
5 Geselligkeit 4125 .392 .296 -059 .190 -.287 1.00 -

6 Platzierung Liste 29.28 20.57 .321 147 511*  .318 -175 1.00

Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD firr Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

Zusammenhang Resilienz und Verkaufserfolg bei Verkaufsleiter*innen
Mittels Spearman-Rho wurde der Zusammenhang zwischen dem Platz auf der

Schlussrangliste und der Auspragung von Resilienz gepriift. Es besteht ein geringer
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negativer Zusammenhang zwischen der Auspragung von Resilienz (rs = -.206, p = .412)
und der Platzierung der Verkaufsleiter*innen auf der Schlussrangliste. Auch dieser

Zusammenhang kann als nicht signifikant und nur gering betrachtet werden.

Tabelle 15
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Persénlichkeitsmerkmale und des Verkaufserfolgs
bei Verkaufsleitertinnen

Variable M SD 1 2
1 Resilienz 2.854 .362 1.00 -
2 Platzierung Liste 29.28 20.57 -.206 1.00

Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD firr Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

4.4.4 Einfluss von Personlichkeitsmerkmalen, emotionaler Intelligenz und Resilienz
auf den Verkaufserfolg von Generalagent*innen

Alle genauen Korrelationswerte der Personlichkeitsmerkmale, emotionalen Intelligenz und

der Resilienz auf den Verkaufserfolg konnen dem Anhang H entnommen werden.

Zusammenhang Personlichkeit und Verkaufserfolg bei Generalagent*innen

Die genaue Platzierung von Generalagent*innen, wurde mittels Spearman-Rho der
Zusammenhang zwischen dem ausgewiesenen Platz und den Personlichkeitsmerkmalen
ermittelt. Es konnte ein geringer positiver Zusammenhang mit den Merkmalen Extraversion
(rs = .305, p = .425) und der Offenheit fur Erfahrungen (rs = .342, p = .368) festgestellt
werden, welche jedoch nicht signifikant war. Zwischen dem Personlichkeitsmerkmal
Neurotizismus (rs = -.440, p = .236) und der Platzierung konnte ein geringer, jedoch nicht
signifikanter negativer Zusammenhang festgestellt werden. Der Zusammenhang mit dem
Personlichkeitsmerkmal Gewissenhaftigkeit (rs = .654, p = .056) ist minimal nicht signifikant,
jedoch zeigt sich der Trend eines mittelstarken positiven Zusammenhangs mit der
Platzierung auf der Schlussrangliste. Die Vertraglichkeit (rs = .674, p =.047) und die

Platzierung haben einen mittelstarken positiven Zusammenhang, welcher signifikant ist.
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Tabelle 16
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Personlichkeitsmerkmale und des Verkaufserfolgs
bei Generalagent*innen

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Extraversion 11.21 2.33 1.00 - - - - -
2 1250 1.45 .869** 1.00 @ - - - -

Gewissenhaftigkeit
3 Neurotizismus 407 .997 -356 -.437 1.00 - - -

4 Offenheit 11.36 1.69 -.004 H .305 @ -.587 1.00 - -

5 Vertraglichkeit 11.29 1.73 .606 781* -.225 271 | 1.00 -

6 Platzierung Liste = 10.11 8.02 .305 .654  -.440 342 .674* 1.00
Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD fiir Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

Zusammenhang emotionale Intelligenz und Verkaufserfolg bei Generalagenten*innen
Die Platzierung der Generalagent*innen wurde mittels Spearman-Rho auf den
Zusammenhang mit der emotionalen Intelligenz und ihren vier Facetten gepriift. Es konnte
kein Zusammenhang zwischen der Platzierung und der emotionalen Intelligenz (rs = -.042, p
=.915) oder dem Wohlbefinden (rs = .009, p = .983) gefunden werden. Die Geselligkeit (rs =
419, p =.262) und die Platzierung der Generalagent*innen zeigen einen geringen positiven
Zusammenhang, welcher jedoch nicht als signifikant erachtet werden kann. Die
Emotionalitat (rs = .544, p = .130) und die Platzierung auf der Schlussrangliste haben einen
mittelstarken und positiven Zusammenhang, jedoch ist auch dieser Zusammenhang nicht
signifikant. Zwischen der Selbstkontrolle (rs = -.696, p = .037) und der Platzierung der
Generalagent*innen besteht ein signifikanter Zusammenhang. Selbstkontrolle und

Platzierung zeigen einen mittelstarken negativen Zusammenhang.

Tabelle 17
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der emotionalen Intelligenz und des Verkaufserfolgs bei
Generalagent*innen

Variable M SD 1 2 3 4 5 6
1 Emotionale 3.85 312  1.00 - - - - -
Intelligenz

2 Emotionalitat 3.14 433  .143 1.00 - - - -
3 Selbstkontrolle 4.05 .586 .664 -.436 1.00 - - -
4 Wohlbefinden 4.46 301  .655 .043 .468 1.00 - -
5 Geselligkeit 4.04 A77  .238 -112 | -210 .222 1.00 -

6 Platzierung Liste  10.11 8.02 -.042 .544 -.696*  .009 419 1.00

Anmerkungen. M steht fur Mittelwert und SD fur Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.
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Zusammenhang Resilienz und Verkaufserfolg bei Generalagenten*innen

Die Platzierung der rangierten Generalagent*innen zeigt nach Spearman-Rho einen
geringen jedoch nicht signifikanten negativen Zusammenhang mit der Auspragung von
Resilienz (rs = -.413, p = .269).

Tabelle 18
Mittelwerte, Standardabweichungen und Korrelationen der Resilienz und des Verkaufserfolgs bei
Generalagent*innen

Variable M SD 1 2
1 Resilienz 2.941 .203 1.00 -
2 Platzierung Liste 10.11 8.02 -.413 1.00

Anmerkungen. M steht fiir Mittelwert und SD fiir Standardabweichung. * bedeutet p < .05. ** bedeutet p < .01.

4.5 Quantitative Datenanalyse Fragestellung 2

Die Ergebnisse fiir die zweite Fragestellung «Gibt es einen Zusammenhang der
emotionalen Intelligenz, Resilienz oder der Personlichkeit mit den Merkmalen Geschlecht,
Alter, Berufserfahrung, Dienstjahre und der Fihrungsverantwortung?» werden in diesem
Unterkapitel dargestellt. Alle genauen statistischen Werte konnen dem Anhang |

entnommen werden.
4.5.1 Einfluss des Geschlechts

Zusammenhange von Geschlecht und Persdnlichkeitsmerkmalen

Mit der Spearman-Rho-Korrelation konnte kein signifikanter Zusammenhang zwischen dem
Geschlecht und den Personlichkeitsmerkmalen Extraversion (rs = .093, p = .108),
Gewissenhaftigkeit (rs = -.001, p = .980), Vertraglichkeit (rs = .070, p = .230), Neurotizismus
(rs = .052, p = .377) oder Offenheit fur Erfahrungen (rs = .031, p = .598) festgestellt werden.

Zusammenhang Geschlecht und emotionale Intelligenz

Mit der punktbiserialen Korrelation konnte kein signifikanter Zusammenhang zwischen der
Auspragung des Geschlechts und der emotionalen Intelligenz (r = .014, p = .807) gefunden
werden. Ebenso wurde kein signifikanter Zusammenhang zwischen dem Geschlecht und
der Emotionalitat (r = .011, p = .848), der Selbstkontrolle (r =-.002, p =.977), dem
Wohlbefinden (r = .020, p = .737) oder der Geselligkeit (r =.028, p = .807) festgestellt.
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Zusammenhang Geschlecht und Resilienz
Der Zusammenhang von Geschlecht und Resilienz (r = .011, p = .852) kann mittels der

punktbiserialen Korrelation als nicht signifikant angesehen werden.

4.5.2 Einfluss des Alters

Zusammenhang Alter und Persodnlichkeitsmerkmale

Nach Spearman-Rho konnte kein signifikanter Zusammenhang zwischen dem Alter und
den Personlichkeitsmerkmalen Extraversion (rs = .033, p = .571), Gewissenhaftigkeit (rs =
.066, p = .259), Vertraglichkeit (rs = -.087, p = .134), Neurotizismus (rs = .075, p = .197) oder
Offenheit fiir Erfahrungen (rs = -.034, p = .565) festgestellt werden.

Zusammenhang Alter und emotionale Intelligenz

Gemass der Pearson-Korrelation gibt es keinen signifikanten Zusammenhang zwischen
dem Alter und der emotionalen Intelligenz (r = -.003, p = .952), der Emotionalitat (r = .007, p
=.901), der Selbstkontrolle (r =-.029, p = .614), dem Wohlbefinden (r = -.056, p = .336)
oder der Geselligkeit (r = .055, p = .344).

Zusammenhang Alter und Resilienz
Die Korrelation nach Pearson zeigt, dass kein signifikanter Zusammenhang zwischen der

Auspragung von Resilienz (r = -.015, p =.795) und dem Alter besteht.

4.5.3 Einfluss der Berufserfahrung

Zusammenhange Berufserfahrung und Persénlichkeitsmerkmale

Nach Spearman-Rho konnte zwischen der Auspragung der Berufserfahrung und den
Personlichkeitsmerkmalen Extraversion (rs = .075, p = .196), Gewissenhatftigkeit (rs = .030,
p = .602), Neurotizismus (rs = .086, p = .142) und Offenheit fur Erfahrungen (rs = -.006, p =
.917) kein signifikanter Zusammenhang gefunden werden. Ein signifikanter Zusammenhang
besteht zwischen der Berufserfahrung und dem Personlichkeitsmerkmal Vertraglichkeit (rs =
-.158, p =.006).

Zusammenhang Berufserfahrung und emotionale Intelligenz
Die Person-Korrelation zeigt zwischen der Auspragung der Berufserfahrung und der

emotionalen Intelligenz (r = -.036, p = .537), der Emotionalitat (r = -.021, p = .722), der
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Selbstkontrolle (r = -.028, p = .626) dem Wohlbefinden (r = -.065, p = .262) und der

Geselligkeit (r = .010, p = .867) keinen signifikanten Zusammenhang.

Zusammenhang Berufserfahrung und Resilienz
Die Dauer der Berufserfahrung und die Auspragung der Resilienz haben nach Person

keinen signifikanten Zusammenhang (r = .088, p = .133).

4.5.4 Einfluss der Dienstjahre

Zusammenhange Dienstjahre und Persdnlichkeitsmerkmale

Nach Spearman gibt es keinen signifikanten Zusammenhang zwischen der Dauer der
Dienstjahre und den Personlichkeitsmerkmalen Extraversion (rs = .004, p = .951),
Gewissenhatftigkeit (rs = .099, p = .090) und Offenheit fur Erfahrung (rs = -.094, p = .106).
Ein signifikanter Zusammenhang konnte zwischen der Dauer der Beschéftigung im
Unternehmen Baloise und den Persdnlichkeitsmerkmalen Vertraglichkeit (rs =-.191, p =

.001) und Neurotizismus (rs = .190, p = .001) nachgewiesen werden.

Zusammenhang Dienstjahre und emotionale Intelligenz

Die Pearson-Korrelation zeigt, dass keine signifikanten Zusammenhange zwischen
Dienstalter und emotionaler Intelligenz (r = -.025, p = .662), Emotionalitat (r = -.034, p =
.561), Selbstkontrolle (r = -.029, p = .621), Wohlbefinden (r = -.056, p = .335) oder
Geselligkeit (r = .054, p = .355) bestehen.

Zusammenhang Dienstjahre und Resilienz
Die Dienstjahre im Unternehmen und die Auspragung der Resilienz korrelieren nach

Pearson nicht signifikant miteinander (r = -.052, p = .372).

4.5.5 Einfluss der Fuhrungsverantwortlichkeit

Zusammenhang Fuhrungsverantwortung und Persdnlichkeitsmerkmale

Anhand der Spearman-Korrelation kann ein signifikanter Zusammenhang zwischen
Mitarbeitenden ohne Fihrungsverantwortung bzw. Fihrungspersonen und den
Personlichkeitsmerkmalen Gewissenhaftigkeit (rs = .049, p = .404), Vertraglichkeit (rs = -
.077, p = .189) und Offenheit fur Erfahrung (rs = .005, p = .931) ausgeschlossen werden.

34

Ein signifikanter Zusammenhang zeigt sich bei den Personlichkeitsmerkmalen Extraversion

(rs =.193, p = .001) und Neurotizismus (rs = -.115, p = .048).
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Zusammenhang Fuhrungsverantwortung und emotionale Intelligenz

Zwischen dem Merkmal, ob eine Person Fihrungsverantwortung hat oder nicht und der
emotionalen Intelligenz (r =-.077, p = .186) besteht nach der punktbiserialen Korrelation
kein signifikanter Zusammenhang. Auch der Zusammenhang von Flhrungsverantwortung
und den Teilintelligenzen Emotionalitat (r = -.029, p = .618), Selbstkontrolle (r = .016, p =
.790) und Wohlbefinden (r = .025, p = .664) ist nicht signifikant. Der negative
Zusammenhang zwischen Geselligkeit und der Tatsache, ob eine Person

Fuhrungsverantwortung hat oder nicht, ist minimal nicht signifikant (r = -.113, p = .052).

Zusammenhang Fuhrungsverantwortung und Resilienz

Nach der punktbiserialen Korrelation besteht kein signifikanter Zusammenhang der
Auspragung von Fuhrungsverantwortung und der Auspragung von Resilienz (r =-.093, p =
.110).

4.6 Quantitative und Qualitative Datenanalyse Fragestellung 3

Die dritte Fragestellung «Wie kénnen die emotionale Intelligenz, die Resilienz und die
Personlichkeit durch ein Lernangebot entwickelt und optimal gefordert werden?» werden in
diesem Unterkapitel dargestellt. Alle genauen statistischen Werte der Haufigkeiten

beziglich der verschiedenen Lerneinheiten kdnnen dem Anhang J entnommen werden.

4.6.1 Aufbau von Lernangeboten im Vertrieb der Versicherungsbranche

Klar definierte Ziele der Lerneinheiten
Von allen Teilnehmenden (n = 296) fanden 64% (n = 180), es sei essenziell, die Ziele einer
Lerneinheit klar zu definieren und zu kommunizieren. Nur fir 36% (n = 116) es bei Trainings

und Lerneinheiten von Soft Skills nicht relevant klare Lernziele zu haben.

Ja Nein
Generalagent*innen 9 5
Verkaufsleiter*innen 34 6
Kundenberater*innen 119 70
Rookies 28 25

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 4. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung Uber klar definierte Ziele der Lerneinheiten
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Kurze und Uberschaubare Lerneinheiten
Die Mehrheit, namlich 57% (n = 169) der befragten Personen (n = 296) findet es wichtig,
dass Lerneinheiten und Trainings in kirzere und Uberschaubare Lektionen eingeteilt sind.

Fur 43% (n = 127) der befragten Personen ist dies kein Kriterium.

Ja Nein
Generalagent*innen 9 5
Verkaufsleitersinnen 18 22
Kundenberater*innen 116 73
Rookies 26 27

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 5. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung tber kurze, Uberschaubare Lektionen

Interaktive Elemente in Lerneinheiten
Interaktive Elemente, wie Rollenspiele oder Simulationen, sind fiir 52% (n = 155) der
Teilnehmenden wichtige Bestandteile von Lerneinheiten. Fir 48% (n = 141) der befragten

Personen braucht es keine interaktiven Elemente.

Ja Nein
Generalagent*innen 10 4
Verkaufsleiter*innen 24 16
Kundenberater*innen 88 101
Rookies 33 20

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 6. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung Uber interaktive Elemente in Lerneinheiten

Flexibilitat: Ortsunabhéangigkeit bei Lerneinheiten
Die Frage, ob die Lerneinheit ortsunabhangig sein soll, damit sie von jedem Ort aus
absolviert werden kann, wurde von 51% (n = 146) der Teilnehmenden bejaht. Fir 49% (n =

150) der befragten Vertriebsmitarbeitenden ist die Ortsunabhéngigkeit kein wichtiges

Kriterium.
Ja Nein
Generalagent*innen 6 8
Verkaufsleiter*innen 16 24
Kundenberater*innen 95 94
Rookies 29 24

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 7. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung tber die Ortsunabhéngigkeit
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Flexibilitat: Zeitunabhéngigkeit
Die Zeitflexibilitat bei Lerneinheiten ist fir 56% (n = 166) und somit fir die Mehrheit der
Teilnehmenden nicht relevant. Nur 44% (n = 130) der Befragten sprechen sich dafir aus,

dass eine Lerneinheit oder ein Training zeitflexibel aufgebaut sein musste.

Ja Nein
Generalagent*innen 5 9
Verkaufsleitersinnen 13 27
Kundenberater*innen 85 104
Rookies 27 26

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 8. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung Uber die Zeitunabhé&ngigkeit

Wiederholungsmaoglichkeit von Lern- und Trainingseinheiten
Auch die Moglichkeit, die Lerneinheit mehrmals zu wiederholen, ist fiir 56% (n = 166) der
befragten Personen nicht relevant. Jedoch méchten 44% (n = 130) der

Vertriebsmitarbeitenden die Lerneinheit so oft wie gewiinscht wiederholen kénnen.

Ja Nein
Generalagent*innen 5 9
Verkaufsleitersinnen 10 30
Kundenberater*innen 88 101
Rookies 27 26

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 9. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung tber die Wiederholungsmaoglichkeit

Digitaler Aufbau von Lern- und Trainingseinheiten
38% (n = 113) der Personen finden, dass die Lerneinheiten digital aufgebaut werden
sollten. 62% (n = 183) der Personen sprechen sich gegen einen digitalen Aufbau mit

Videos, Podcasts oder Lernprogrammen aus.

Ja Nein
Generalagent*innen 2 12
Verkaufsleiter<innen 14 26
Kundenberater*innen 78 111
Rookies 19 34

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 10. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung Uber digital aufgebaute Lerneinheiten
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Physischer Aufbau von Lern- und Trainingseinheiten
Die grossere Anzahl von 62% (n = 183) der Vertriebsmitarbeitenden wirde die Trainings
und die Lerneinheiten lieber physisch vor Ort besuchen. Nur 38% (n = 113) sprechen sich

gegen ein physisches Training aus.

Ja Nein
Generalagent*innen 11 3
Verkaufsleitersinnen 32 8
Kundenberater*innen 109 80
Rookies 31 22

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 11. Haufigkeiten der Zustimmung oder Ablehnung tber physisch aufgebaute Lerneinheiten

4.6.2 Erwartungen der Vertriebsmitarbeitenden an den Aufbau von Trainings- und
Lerneinheiten

Es wurden verschiedene Aussagen betreffend den Trainer*innen, Lerninhalten,
Ausfihrungsarten, Vor- und Nachbereitungen und Erwartungen an das Unternehmen
getatigt welche geclustert dargestellt und mit Zitaten untermauert werden. Das genaue

Codier System kann dem Anhang K entnommen werden.

Trainer und Experten

Trainer mit Praxisndhe 3 Aussagen Trainer*in sollte
Vertriebshandwerk und

Praxisalltag verstehen

Trainer mit Expertenwissen | 2 Aussagen Trainer*in muss
ausgewiesene*r Expert*in,
begeistert und Uberzeugt

sein

Insgesamt wurde von drei Personen erwéhnt, dass die Trainer der Kurse fir die
Entwicklung und Férderung von Resilienz, emotionaler Intelligenz und der
Personlichkeitsmerkmalen die Praxis und den Alltag im Vertrieb verstehen sollten. Zudem
wurde zweimal erwahnt, dass auch das Expertenwissen Uber das jeweilige Gebiet

tiefgriindig sein sollte, damit es optimal vermittelt werden kann.
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Inhalt der Trainings

Inhalt braucht Praxisbezug | 6 Aussagen Inhalt sollte praxisbezogen
sein mit Mehrwert fur den
Alltag im Vertrieb

Erfahrungsaustausch 5 Aussagen Best-Practice-Beispiele,
Austausch zwischen
Erfahrenen und neuen
Mitarbeitenden

repetitive Wiederholung mit | 4 Aussagen nachhaltig, wiederholend

seigendem Niveau des und stufenweise aufgebaut

Inhalts

Kombination Theorie und 3 Aussagen Praxis und Theorie

Praxis kombinieren, erst Theorie
und dann Ubungen im
Alltag

Rollenspiele 1 Aussage intensive Rollenspiele mit

Austausch der Praxis-

Erfahrungen

Insgesamt sechs Personen finden es wichtig, dass die vermittelten Themen und Strategien

zur Entwicklung und Forderung von emotionaler Intelligenz, Resilienz und den

Personlichkeitsmerkmalen mit dem Alltag eines Vertriebsmitarbeitenden verkniipft sein

sollte. Die Themen sollten im optimalen Fall mit Beispielen aus dem Vertriebsalltag

verknipft werden. Finf Personen finden einen Erfahrungsaustausch mit Kollegen und

Kollegeinen hilfreich, um sich bei diesen Themen entwickeln zu kdnnen. Vier Personen

wuinschen sich repetitive Trainings, bei welchen aufbauend neue Themen in den Bereichen

emotionale Intelligenz, Resilienz und Perstnlichkeitsmerkmale behandelt werden. Drei

Personen wiinschen sich eine ausgewogene Kombination von Theorie und Ubungen fiir die

Praxis. Ebenso wiinschte eine Person intensive Rollenspiele zum Erlernen verschiedenster

Methoden.
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Ausfihrungsart der Trainings

Kombination Prasenz und 5 Aussagen Blended-Learning, die
Online Inhalte sollten zusatzlich
digital zur Verfigung stehen

(Videos, Podcasts,

Lernprogramme)
Gruppenkurse / Kurse in 4 Aussagen Lerneinheiten sollen in
Teams Teams gemeistert werden,

in einer Gruppe oder Klasse
sollte das Lern-
[Trainingsangebot

durchgefuhrt werden.

Einzelcoachings 2 Aussagen 1:1-Coaching vorzeigen &
nachmachen,
Einzelcoaching anbieten,

wenn gewinscht

Trainings freiwillig anbieten | 1 Aussage Weiterbildungen, Trainings
und Lerneinheiten sollten

freiwillig angeboten werden

Funf Personen kénnen sich eine Kombination von Prasenz und Onlinetrainings vorstellen.
Vier Personen winschen sich Gruppenkurse oder Kurse im eigenen Team. «Wichtig ist in
kleinen Gruppen zu arbeiten, dass man von dem Trainer alles gut erklart bekommt» (Pos.
32).

Zwei Personen wirden sich Einzelcoachings wiinschen oder die Mdglichkeit flr eine
Einzelberatung. Eine Person erwahnt, dass die Trainings auf freiwilliger Basis angeboten

werden sollten.

Vor und nach den Trainings

regelmassiges Feedback 2 Aussagen Mit Feedback arbeiten, das

Feedback erméglicht

Fortschritte
einfaches zur Verfligung 1 Aussage Lernunterlagen und
stellen der Unterlagen Dokumente sollten an

einem Ort aufrufbar sein

und kurz zusammengefasst.
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Zwei Personen winschen sich nach den Trainings regelmassiges Feedback. Eine Person

mochte, dass Unterlagen, One-Pager und nitzliche Zusammenfassungen der absolvierten

Trainings auf einfache Art zur Verfligung gestellt werden.

Wiinsche an das Unternehmen

Allgemein starkerer Fokus
auf Soft Skills und

psychologische Themen

5 Aussagen

mehr Soft Skills trainieren,
mehr Themen wie
Selbstreflexion, Spiritualitat,
Ubungen zu mehr
Selbstbewusstsein,
Selbstfihrung,
Zeitmanagement im
Allgemeinen und die
Vorbeugung von
psychischen Erkrankungen

wie Burnout.

Zeit geben zur

Personlichkeitsentwicklung

2 Aussagen

gentgend Zeit bekommen
und genlgend Zeit nehmen
dirfen, um sich zu

entwickeln

auf Eigenschaften und
Wiunsche der

Kandidat*innen eingehen

1 Aussage

mehr auf die Eigenschaften
und Wunschaufgaben der

Kandidat*innen eingehen

Insgesamt gab es flinf Aussagen dazu, dass allgemein ein starkerer Fokus auf Trainings

von Soft Skills und psychologischen Themen gelegt werden sollte. «Themen wie:

Selbstreflexion / Spiritualitat / Ubungen (Ideen) zu mehr Selbstbewusstsein / sich selbst

fuhren» (Pos. 40). Zu diesen funf Aussagen gehort eine explizite Aussage zur Pravention

und Erkennung

sur | 6organisation

von

Burnout .

de travai

cLOuni t® doéapprenti ss

[, | a gmaadié on

mentale (burnout)» (Pos. 17). Zwei Personen ausserten, dass sie sich zur mehr Zeit zur

Personlichkeitsentwicklung wiinschen. Eine Person méchte, dass auf die Eigenschaften der

Teilnehmenden eingegangen wird und Wunschaufgaben in den Trainings beriicksichtigt

werden.
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5. Diskussion und Interpretation der Ergebnisse

Im folgenden Kapitel werden die Ergebnisse diskutiert, interpretiert und mit der Literatur in
Verbindung gebracht. Darauffolgend werden die Fragestellungen beantwortet und
Handlungsempfehlungen abgeleitet. Zum Schluss werden die Limitationen der Arbeit
erlautert. Abgeschlossen wird die Arbeit mit einem Fazit und dem Aufzeigen von Impulsen

fur weitere Forschung.

5.1 Interpretation der Ergebnisse

Auspragung bei der Baloise und Vergleich mit der Konkurrenz

Es gibt keine Unterschiede bei der emotionalen Intelligenz, der Resilienz und der
Personlichkeit zwischen der Baloise und der Konkurrenz, die nicht rein zufallig sein
konnten. Der EQ befindet sich mit 3.97 minimale unter dem durchschnittlichen EQ von 3.98.
Die Auspragung der Resilienz ist bei der Baloise und bei der Konkurrenz gleich niedrig. Der
Median liegt mit 3.0 genau auf der Schwelle zwischen niedriger und normaler Resilienz. Der
Mittelwert der Resilienz der Vertriebsmitarbeitenden der Baloise zeigt mit 3.97 einen Wert
der als niedrig einzustufen ist. Im Vertrieb kénnte der Gibermassige Stress und
Leistungsdruck eine negative Auswirkung auf die Resilienz der Mitarbeitenden haben und
diese beeintrachtigen. Vor allem wenn keine geeigneten Strategien vorhanden sind, um die
Resilienz trotz Belastung zu erhalten, kann es sein, dass diese mit der Zeit sinkt. Resilienz
ist keine dauerhafte Eigenschaft und sie muss mit geeigneten Strategien Uber die Zeit
gestarkt werden (Masten et al., 2014). Die Kombination aus fehlenden Strategien fiir die
Starkung der Resilienz, dem hohen Leistungsdruck aufgrund des Leistungslohnes und der
dauernden Erreichbarkeit fir Kund*innen kdnnte ein Grund fir die niedrige Resilienz im
Vertrieb der Versicherungen in der Schweiz sein. Die Erkenntnisse von Tugade et al.
(2004), dass resiliente Menschen eine hoéhere Fahigkeit zur aktiven Emotionsregulation
besitzen, trifft auf die Vertriebsmitarbeitenden der Baloise zu. Die hohe Emotionalitat im
Vertrieb der Baloise spricht flir eine niedrige Emotionsregulation dies passt zur niedrigen

Resilienz. Hier kbnnte mit Selbstreflexion entgegengewirkt werden (Tugade et al., 2004).

Zusammenhang Verkaufserfolg Vertrieb Baloise

Die Ergebnisse haben gezeigt, dass die Facette Emotionalitat der emotionalen Intelligenz
einen sehr starken positiven Zusammenhang mit dem Erfolg eines Rookies hat. Je héher
der Verkaufserfolg desto héher die Emotionalitat. Die Emotionalitat der Rookies ist umso
hoher je niedriger das Wohlbefinden ist. Der hohe negative Zusammenhang des

Wohlbefindens und des Erfolgs eines Rookies lasst vermuten, dass der Druck fir die
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erfolgreichen Rookies hoch ist. Die Arbeitsbelastung und Ubermassiger Stress wirken sich
bereits negativ auf das Wohlbefinden der Mitarbeitenden aus. Das beeintrachtigte
Wohlbefinden kann mit der Zeit auch die Leistung verringern (Buckley et al., 2004).
Verkaufsleiter*innen sind vor allem erfolgreich, wenn sie Uiber eine hohe Selbstkontrolle
verflgen. Die hohe Selbstkontrolle wiederum hangt stark mit der Auspragung der
emotionalen Intelligenz zusammen. Generalagent*innen zeigen einen hohen Erfolg in ihrer
Position, wenn sie eine hohe Vertraglichkeit haben. Diese positive Auswirkung von
Vertraglichkeit auf den Erfolg besteht laut Barrick & Mount (1991), da Menschen mit einer
hohen Vertraglichkeit einflihlsam sind, grosses Mitgeflihl zeigen und kooperativ sind.
Anders als bei den Verkaufsleiter*innen zeigt sich bei Generalagent*innen: Je hdéher der
Erfolg, desto geringer die Selbstkontrolle. Ein hoher Erfolg von Generalagent*innen zeigt
sich in einer niedrigen Selbstkontrolle. Es wéare mdglich, dass mit zunehmendem Erfolg, die
Selbstkontrolle stressbedingt abnimmt. Eine hohe Vertraglichkeit geht bei
Generalagent*innen mit einer hohen Gewissenhaftigkeit einher. Je gewissenhafter ein*e
Generalagent*in ist desto vertraglicher. Je vertraglicher die Person ist, desto erfolgreicher

ist sie.

Einfluss von Geschlecht, Alter, Fuhrungsverantwortung, Berufserfahrung und
Dienstalter

Das Geschlecht und das Alter haben anders als aus der Literaturrecherche erwartet keinen
Einfluss auf die Auspradgung der emotionalen Intelligenz, Resilienz oder der verschiedenen
Personlichkeitsmerkmale. Allerdings zeigt der negative Zusammenhang von Vertraglichkeit
und der Berufserfahrung wie auch des Dienstalters, dass Mitarbeitende im Vertrieb der
Baloise mit zunehmendem Dienstalter und zunehmender Berufserfahrung eine geringere
Vertraglichkeit aufzuweisen. Dies widerspricht den Erkenntnissen von Tett et al. (1991),
welche mit zunehmender Berufserfahrung eine héhere Vertraglichkeit feststellten. Es gibt
einen Zusammenhang zwischen dem Vorhandensein oder nicht Vorhandensein von
Fuhrungsverantwortung und der Auspragung von Extraversion und Neurotizismus.
Vertriebsmitarbeitende mit Fihrungsverantwortung scheinen demnach extrovertierter und
weniger neurotisch zu sein. Nach Barrick, Mount & Judge (2001) tragt eine hohe
Extraversion und ein niedriger Neurotizismus zu Verkauferfolg im Vertrieb bei. Da vorallem
erfolgreiche Kundenberater*innen im laufe ihrer Karriere Fihrungsverantwortung
Ubernehmen, wirde dies die hohere Auspragung dieser Merkmale bei
Vertriebsmitarbeitenden mit Fihrungsverantwortung erklaren.

Bei zunehmendem Dienstalter zeigt sich auch eine héhere Auspragung von Neurotizismus.

Die Grinde konnten Frustration sein, welche sich tber die Jahre entwickelt hat oder aber
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auch eine Erschopfung da diese Mitarbeitenden bereits seit lAngerem der Arbeitsbelastung
ausgesetzt sind. Diese Erklarung wirde sich auch mit der tiefen Resilienz bei den
Mitarbeitenden im Vertrieb decken, welche ebenso auf eine erhdhte Arbeitsbelastung sein

kdnnte.

Lerneinheiten und Trainingsangebote

Es gibt verschiedene Mdglichkeiten zur Erstellung von Lerneinheiten und
Trainingsangebote fur die Férderung von Resilienz, emotionaler Intelligenz oder einzelner
Personlichkeitsmerkmale fur die Mitarbeitenden im Vertrieb. Unteranderem werden mit
Achtsamkeitstraining oder Angeboten zur emotionalen Unterstlitzung Verbesserungen der
Resilienz und emotionalen Intelligenz beobachtet (Gschwind et al., 2018). Diese Trainings-
und Lernangebote wirden sich mit den Anforderungen der Mitarbeitenden des Vertriebs
kombinieren lassen. So kdonnte ein Training in Konfliktidsung und zwischenmenschlichen
Beziehungen, ein Kommunikationstraining, ein Achtsamkeitstraining wie auch die
emotionale Unterstiitzung physisch vor Ort stattfinden und auch der Wunsch nach
interaktiven Elementen kann beriicksichtigt werden. Ebenso kdnnten Lernziele definiert
werden, da mit dieser Arbeit geniigend Erkenntnisse, die sich auf die Baloise Schweiz AG
beziehen vorliegen. Die emotionale Unterstiitzung sollte nicht nur fir die Férderung von
emotionaler Intelligenz und Resilienz, sondern auch in Anbetracht des geringeren
Wohlbefindens bei Rookies in Erwagung gezogen werden. Die Personlichkeitsmerkmale
lassen sich durch kognitives Training zu einem gewissen Masse verandern. Vor allem das
Personlichkeitsmerkmal Offenheit fur Erfahrung, welches bei der Baloise niedriger
ausgepragt ist als bei der Konkurrenz, ist fiir eine Veranderung préadestiniert (Wood &
Roberts, 2006) (Roberts & Wood, 2006). Hier muss aber eine langere Zeitdauer und eine
limitierte Moglichkeit der Veranderung beachtet werden. Die Erfolgsfaktoren solcher
Lerneinheiten und Trainings sind vor allem die Bedarfsermittlung, der Praxisbezug, die
Kontinuitat und das Feedback (Baumgartner & Schneider, 2016). Zur Bedarfsermittlung
kann diese Arbeit herangezogen werden. Nun missten somit gezielte Trainings- und
Lerneinheiten mit Praxisbezug konzipiert werden. Danach ist vor allem wichtig, die
Trainings kontinuierlich anzubieten und den Teilnehmenden ein regelméssiges Feedback
zu geben, um die Langfristigkeit der Veranderungen zu gewabhrleisten. Zudem ware eine
geeignete Massnahme die Forderung von Soft Skills in der Mitarbeitendenentwicklung
einzubauen (Baumgartner & Schneider, 2016). Dies konnte zum Beispiel Uber das jahrliche

Zielgesprach bei den Entwicklungszielen besprochen und festgehalten werden.
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5.2 Beantwortung der Fragestellungen 1i 3
Die Fragestellungen 1¢3 kdnnen anhand der vorliegenden Bachelorarbeit wie folgt

beantwortet werden:

FS 1: Wie hoch sind emotionale Intelligenz, Resilienz und die Personlichkeitsmerkmale
(Extraversion, Gewissenhaftigkeit, Neurotizismus, Offenheit und Vertraglichkeit) im Vertrieb
der Baloise Schweiz AG ausgepragt und gibt es einen Zusammenhang mit dem

Verkaufserfolg?

Die emotionale Intelligenz des Vertriebs der Baloise Schweiz befindet sich mit 3.97 leicht
unter dem Durchschnitt von 3.98. Die Personlichkeitsmerkmale Extraversion,
Gewissenhaftigkeit, Vertraglichkeit und Offenheit flr Erfahrungen sind alle sehr stark
ausgepragt. Der Neurotizismus ist mit Abstand am wenigsten stark ausgepragt. Zieht man
den Vergleich mit konkurrenzierenden Versicherungsgesellschaften der Schweiz ist kein
Unterschied bei der emotionalen Intelligenz, der Resilienz und den
Personlichkeitsmerkmalen zu erkennen, welche nicht zuféllig hatte entstanden sein kénnen.
Die Resilienz im Vertrieb der Baloise Schweiz ist niedrig ausgepragt.

H1: Die emotionale Intelligenz beeinflusst den Verkaufserfolg.

Die emotionale Intelligenz beeinflusst den Verkaufserfolg im Vertrieb bei Verkaufsleitern.
Bei den Verkaufsleiter*innen zeigt sich durch hohe Selbstkontrolle ein hoher Verkaufserfolg.
Bei Rookies und Generalagent*innen beeinflusst eher der hohe Verkaufserfolg die Facetten
der emotionalen Intelligenz. Der hohe Verkaufserfolg bei den Rookies flihrt zu einem
negativen Wohlbefinden und einer hohen Emotionalitat. Generalagent*innen zeigen bei
hohem Verkaufserfolg eine geringere Selbstkontrolle. Bei Kundenberater*innen konnte eine
Tendenz erkannt werden, dass je héher die emotionale Intelligenz desto héher der
Verkaufserfolg. Dies miisste allerdings mit einer grosseren Stichprobe oder einem langeren
Fragebogen nochmals gepruft werden.

H2: Die Resilienz beeinflusst den Verkaufserfolg.

Die Resilienz beeinflusst den Verkaufserfolg nicht. Jedoch gibt es eine Tendenz, dass die
Resilienz abnimmt, je héher der Verkaufserfolg bei Generalagent*innen ist, allerdings
musste dies durch eine grossere Stichprobe geprtft werden. Auch die Tendenz, dass
Rookies mit einer hoheren Resilienz erfolgreicher sind, misste mit einer grosseren
Stichprobe an Rookies nochmals geprift werden. Bei den Kundenberater*innen und
Verkaufsleiter*innen konnte kein tendenzieller Zusammenhang zwischen Resilienz und
Verkaufserfolg erkannt werden.

H3: Die Personlichkeitsmerkmale beeinflussen den Verkaufserfolg

Die Personlichkeitsmerkmale Extraversion, Gewissenhaftigkeit, Neurotizismus und

Offenheit fiir Erfahrungen beeinflussen den Verkaufserfolg im Vertrieb der Baloise Schweiz
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nicht. Die Vertraglichkeit beeinflusst den Verkaufserfolg. Eine hdhere Vertraglichkeit
beeinflusst den Verkaufserfolg bei Generalagent*innen stark. Generalagent*innen mit
hdherer Vertraglichkeit sind erfolgreicher. Eine Tendenz, dass ein*e Generalagent*in mit
hdherer Gewissenhaftigkeit eine hdhere Platzierung auf der Rangliste erhalt, lasst sich
erkennen, musste aber mit einer grosseren Stichprobe geprtft werden. Weitere Tendenzen,
die geprift werden miussten, sind, dass Rookies mit héherer Gewissenhatftigkeit einen
hoheren Verkaufserfolg haben, wohingegen Kundenberater*innen mit geringerer

Gewissenhaftigkeit einen héheren Verkaufserfolg haben.

FS 2: Gibt es einen Zusammenhang der emotionalen Intelligenz, Resilienz oder der
Personlichkeit mit den Merkmalen Geschlecht, Alter, Dienstjahre, Berufserfahrung und

Fuhrungsverantwortung?

Es gibt keinen Zusammenhang zwischen dem Geschlecht oder dem Alter und der
emotionalen Intelligenz, der Resilienz oder den Personlichkeitsmerkmalen. Allerdings kann
gesagt werden: Je langer die Berufserfahrung einer Person ist, desto weniger vertraglich ist
die Person. Weiter kann gesagt werden: Je hoher das Dienstalter im Unternehmen desto
weniger vertraglich und desto neurotischer ist eine Person. Ein Zusammenhang besteht
auch zwischen der Fihrungsverantwortung und den Persoénlichkeitsmerkmalen
Extraversion und Neurotizismus. Im Vertrieb der Baloise sind Personen mit
Fuhrungsverantwortung extrovertierter und weniger neurotisch als Personen ohne

Fihrungsverantwortung.

FS 3: Wie kénnen die emotionale Intelligenz, die Resilienz und die Personlichkeit durch ein

Lernangebot entwickelt und optimal geférdert werden?

Inhalte der Lern- und Trainingsprogramme zur Forderung von emotionaler Intelligenz,
Resilienz und der Personlichkeitsmerkmale konnen breitgefachert angeboten werden, da
Mitarbeitenden wiinschen, dass mehr Fokus auf psychologische Themen gelegt wird.
Generell sollten die emotionale Intelligenz, die Resilienz und die Personlichkeitsmerkmale
durch ein kontinuierliches Angebot und lGber regelméssiges Feedback langfristig gefordert
werden. Des Weiteren sollten die Forderung von emotionaler Intelligenz, Resilienz und der
Personlichkeitsmerkmale in die Mitarbeitendenentwicklung miteinbezogen werden.
Grundsatzlich kénnen emotionale Unterstltzung, Trainingseinheiten zu Konfliktlésung,
Kommunikation und zwischenmenschlichen Beziehungen, Achtsamkeitstraining und das
Erlernen von Stressbewaltigungsstrategien empfohlen werden. Es sollten aber je nach
Funktion konkrete Empfehlungen ausgesprochen werden, damit sich die Zielgruppen auf
die fir sie wichtigen Themen fokussieren kénnen. Rookies sollten sich vor allem mit den
Themen Resilienz und Gewissenhaftigkeit beschaftigen. Kundenberater*innen kénnen sich

sowohl auf die emotionale Intelligenz als auch die Resilienz konzentrieren.




Emotionale Intelligenz, Resilienz und Personlichkeit im Vertrieb 47

Verkaufsleiter*innen kdnnen Selbstkontrolle, Selbstreflexion und Selbstachtsamkeit fordern.
Generalagent*innen sollten den Fokus auf die Vertraglichkeit und Resilienz legen. Das
Angebot bzw. die Konzeption eines Lern- oder Trainingsangebotes sollte neben den
allgemeinen Empfehlungen, wie kontinuierliches Anbieten der Lernangebote,
regelmassiges Feedback, naher Praxisbezug und eine Einbindung in die allgemeinen
Entwicklungsziele der Mitarbeitenden auch die individuellen Wiinsche der
Vertriebsmitarbeitenden bertcksichtigen. So empfiehlt es sich fir Generalagent*innen und
Verkaufsleiter*innen vor allem Angebote physisch vor Ort mit interaktiven Elementen wie
Rollenspiele, Simulationen oder Quizze aufzustellen. Generalagent*innen legen zudem
Wert auf klar definierte Ziele und eher kurze Lerneinheiten. Fir Kundenberater*innen und
Rookies hingegen kann ein Angebot im Blended-Learning-Ansatz aufgestellt werden. Auch
Rookies ist hierbei ein Einbringen von interaktiven Elementen wichtig. Kundenberater*innen
legen mehr Wert auf klare Lernziele und kirzere Lerneinheiten. Fir Trainingsangebote vor
Ort und Einzelcoachings kdnnte eine Partnerschaft der Baloise mit dem Resilienz Zentrum
Schweiz interessant sein. Fir die Angebote im digitalen oder im Blendend-Learning-Ansatz
konnen spezifisch entwickelte SCORM-Dateien, welche in das Learning-Management-
System der Baloise eingebaut werden kdnnen, einen Mehrwert bieten. Zusatzlich wiinschen
sich die Mitarbeitenden im Vertrieb ein Trainingsangebot zu den Themen emotionale
Intelligenz, Resilienz und Persdnlichkeitsmerkmalen in Form von Gruppenkursen,
gegenseitigem Erfahrungsaustausch und allgemeiner Transparenz und Wissensvermittlung

fur das menschliche Wohlbefinden und Pravention fur psychische Krankheiten wie Burnout.

5.3 Handlungsempfehlungen

Die Fragestellung 4 kann anhand der vorliegenden Bachelorarbeit zusammengefasst wie

folgt beantwortet werden:

FS 4: Welche Handlungsempfehlungen lassen sich daraus fir die Baloise Versicherung AG

ableiten?

Forderungsmassnahmen fir die Resilienz im Vertrieb der Baloise Schweiz ergreifen
Die durchschnittliche Auspréagung von Resilienz im Vertrieb der Baloise Schweiz ist als
niedrig anzusehen. Es sollten dringend Massnahmen zur Resilienzférderung ergriffen und

eingefiihrt werden.

Anbieten von physischen Trainings und Gruppenkursen und digitalen Lerneinheiten
Uber SCORM-Dateien
Trainings- und Gruppenkurse kénnen durch externe Experten im Ausbildungszentrum der

Baloise oder in einer Zusammenarbeit mit einer geeigneten Institution angeboten werden.
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Nach bisherigen Analysen kann das Resilienz Zentrum Schweiz aufgrund der Expertise, der
Abdeckung der Themengebiete und der Nahe zum Hauptsitz der Baloise empfohlen
werden. Wichtig bei der Konzeptualisierung ist die Expertise des Trainers sowie das
Angebot fiir Gruppen oder Teams anzubieten. Themen, welche keine physische Prasenz
benotigen, zur Vor- oder Nachbereitung oder als Refresher gedacht sind, kénnen via
SCORM-Dateien in das eigene Learning-Management-System der Baloise eingebaut
werden. Durch die Learntec-Messe 2023 in Karlsruhe konnte die Online-Trainingsplattform
fur Soft Skills «<ELucydate» als geeigneter Anbieter solcher SCORM-Dateien empfohlen
werden. Geeignete E-Learning-Kurse fir die Vertriebsmitarbeitenden der Baloise sind unter
anderem «resilient durch Alltag und Beruf», «Wertschatzend agieren», «Disziplin erlernen»

und «Eigenverantwortung starken». Alle Kurse befinden sich im Anhang L.

Anbieten von Burnout-Préventionskursen

Uber das Gesundheitsmanagement der Baloise sollte ein Kurs zur Pravention von Burnout
entwickelt und angeboten werden. Via Intranet kdnnte zudem Uber Burnout und weitere
psychische und mentale Erkrankungen informiert werden. Auf diese Weise kann bei
betroffenen Mitarbeitenden genug Wissen vermittelt werden, damit die Krankheitssymptome
erkannt werden kénnen und darauf reagiert werden kann. Auch hier kdnnte auf digitale
Lernmethoden zurtickgegriffen werden und die SCORM-Datei «Burnout erkennen und

vorbeugen» von ELucydate eingebaut werden.

Testung der Gewissenhaftigkeit beim Bewerbungsprozess

Rookies mit einer hohen Gewissenhaftigkeit haben mehr Erfolg im Vertrieb. Da die
Kundenberater*innen, welche bei der Baloise neu im Vertrieb anfangen, nur eine begrenzte
Zeit im Neulingsvertrag arbeiten, kdnnte es sinnvoll sein beim Bewerbungsprozess von
neuen Kundenberater*innen deren Gewissenhaftigkeit zu testen. Mit Hilfe des Fragebogens
Big Five Inventory (BFI) konnen mit 60 Items Personlichkeitsmerkmale und deren Facetten
in einem Bewerbungsprozess abgefragt werden. Der Fragebogen bietet ein breites Abbild
der Personlichkeit, wobei vor allem auf die in dieser Arbeit wichtigen Merkmale geachtet
werden kann. FUr eine Testung in kirzerer Zeit konnte auch auf die Fragebdgen BFI-10
oder TIPI zuriickgegriffen werden, die Aussagekraft dieser Fragebogen ist allerdings
weniger aussagekraftig. Der Fragebogen BFI sowie das Auswertungsmanual sind im

Anhang M zu finden.
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Analyse des geringeren Wohlbefindens der erfolgreichen Rookies
Es ist von grundlegender Bedeutung, das niedrige Wohlbefinden bei hoch platzierten

Rookies genauer zu analysieren und darauf zu reagieren.

Analyse der geringeren Gewissenhaftigkeit bei erfolgreichen Kundenberater*innen
Kundenberater*innen mit einer geringeren Gewissenhatftigkeit haben einen hoheren Erfolg
im Vertrieb. Hier empfiehlt es sich die Zusammenhénge genauer zu analysieren und
gegebenenfalls mit der zuklnftigen Strategie, welche den Fokus auf Qualitat legt,

abzugleichen.

Analyse der geringeren Selbstkontrolle bei erfolgreichen Generalagent*innen
Abgeleitet aus den Ergebnissen und dargelegten grundlegenden Handlungsempfehlungen
wurde ein Konzept fur die Baloise Schweiz erarbeitet, mit konkreten Vorschlagen fir die

Einfuhrung in der Praxis.

Two-Pager «Mit emotionaler Intelligenz, Resilienz und der Persénlichkeit zum
Verkaufserfolg»

Der Two-Pager wurde flr die Baloise erstellt, um den Mitarbeitenden einfach und
verstandlich aufzuzeigen, was zur Forderung der einzelnen Themen gezielt gemacht
werden kann. Er orientiert sich an den Erkenntnissen dieser Arbeit. Ebenso sollte dieser
Two-Pager der Baloise die Auswahl und Implementierung der geeigneten Trainings- und

Lerneinheiten erleichtern. Der Two-Pager findet sich im Anhang N.

5.4 Limitationen

Durch Zeitbegrenzung fir das Ausfillen der Onlineumfrage konnten nur kurze Fragebogen
zum Erfassen der einzelnen Konstrukte emotionale Intelligenz, Resilienz und Persdnlichkeit
ausgewahlt werden. Dies hatte zur Folge, dass die Konstrukte zum Teil nicht genug
detailliert abgefragt werden konnten. Ebenso gab es viele spannende Ergebnisse, welche
nur knapp nicht signifikant waren. Moglicherweise hétten diese Ergebnisse mit einer
detaillierteren Abfragung oder mit einer grésseren Anzahl von Teilnehmenden als signifikant
erachtet werden kdénnen. Zudem hatte die Datenerhebung von Anfang an fir ein
multilineares Regressionsmodell aufgestellt werden missen. Leider haben die erhobenen

Daten die Voraussetzungen daflr nicht erfullt.
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5.5 Fazit und Ausblick

Fachwissen und sogenannte Hard Skills sind seit langer Zeit ein wichtiger Erfolgsfaktor und
werden dementsprechend gefordert, entwickelt und gemessen. Dass jedoch auch die
emotionale Intelligenz und die Personlichkeit den Erfolg der Vertriebsmitarbeitenden
beeinflusst, konnte mit dieser Arbeit gezeigt werden. Eine Langzeitstudie Uber die
Entwicklung der niedrigen Resilienz im Vertrieb einer Versicherungsbranche
gewinnbringend. Spannend fir weitere Forschung wéare vor allem die konkrete Entwicklung
von Trainingseinheiten fur die Anspruchsgruppen im Vertrieb der Versicherungsbranche.
Auch ein eventueller Miteinbezug von kunstlicher Intelligenz beim Entwickeln solcher
Trainings- und Lerneinheiten kénnte spannend sein. Wichtig scheint mir nach dieser Arbeit
vor allem, dass die Themen emotionale Intelligenz, Resilienz und Personlichkeit Akzeptanz
und Relevanz im gesamten Bereich des Vertriebes der Versicherung finden und zu einem
festen Bestandteil der Entwicklung der Mitarbeitenden werden. Die Baloise steht nicht nur in
der obersten Fihrungsetage vor einigen Veranderungen, sondern hat bis heute das Ziel,
unter den besten 5% der Arbeitgeber in der Schweiz zu sein. Auf diesem Weg gilt es immer
wieder neue Themenbereiche anzupacken, sich neues Wissen Uber die Organisation
anzueignen und die Mitarbeitenden immer wieder neu kennenzulernen. Mit dem Auftrag der
Erhebung von emotionaler Intelligenz, unteranderem dem Wohlbefinden und der Resilienz,
der eigenen Mitarbeitenden wurde ein Zeichen gesetzt, dass nicht nur Wissen und Leistung
im Vordergrund stehen, sondern der Mensch an sich. An dieser Stelle danke ich der Baloise
Schweiz AG fiur das entgegengebrachte Vertrauen und die grossartige Leistung, die sie als

Arbeitgeberin fiir die Mitarbeitenden tagtaglich vollbringt.
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Anhang A
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Anhang

Kommentar

Traf mit einem F

Ich wiirde bei der Frage "Bei welcher Vesicherungsgesellschaft arbeiten
Sie" hinschreiben, dass wenn "andere" gewahlt wird, ein Ausschluss aus
der Umfrage erfolgt.

Gender kormrekt darstellen

Gemdem

Eventuell positive und negative Aussagen mit 1-2 Zeilenabstand
anordnen?

Vermmittler Gendem?

Die drei Punkte bei jeder Aussage wiirde ich weglassen

Letzte "offene" Frage: Weitere statt weiter (e vergessen) und Gedanken
statt Gedanke

Geben Sie bitte |hr Alter an:

Vielleicht noch definieren, ob du das Alter als Zahl oder in Buchstaben
méchtest.

Bei der ersten Frage "Bitte kreuzen sie" -> "Sie" muss gross sein.
Frage:

Die sieben Auswahlmoglichkeiten sind nur teilweise identisch mit den
sieben bei den vorherigen Fragen. Ist dies bewusst so gewahlt? Falls ja,
was ist die Uberlegung dabei?

Bei der Frage -> kénnen sie hier ihre E-Mail "Sie" und "lhre" muss gross
sein.

"Bitte wahlen sie alles..." -> "Sie" muss gross sein.

"Weiter Ideen, Gedanke und Wiinsche" "Weitere" und "Gedanken"

Traf nur mit eim f

Ich neige dazu, mich in Angelegenheiten ZU verwickeln...

Isch kritisch und streitsiichtig offiziell so ufem boge?

Will i find die zwei hange nit unbedingt zémme..

Wahlen Sie alles zutreffendE aus...
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Anhang B

Items TEIQUE-SF, BRS, TIPI

58

Themenbereich | Nr | Item Skala Quelle
1 | Geschlecht: «Welches Geschlecht haben sie» m/w/d Eigenes Item
2 | Alter: «Geben sie bitte ihr Alter an» Offenes Feld Eigenes Item
3 | Dienstjahre: «Wie lange Arbeiten sie bereits als Kundenberater in der Offenes Feld Eigenes Item
Versicherungsbranche»
2 Dienstjahre Baloise: «Wie lange arbeiten Sie bei Baloise als Kundenberater Offenes Feld Eigenes Item
Demographische z 3
Beten im Aussendienst»
Py 5 | Platz im Ranking im Jahr 2022 Welchen Ranking Platz haben sie im Jahr 2022 | Kategorien: 0-5, 6-10, 11- Eigenes Item
in der Baloise erreicht? 20, 21-50, 51-100, 101-200,
201-300, 301-400, 401- 500,
501-600, 601-700, 701-790
6 | Erwirtschaftetes Einkommen 2022 «wie hoch war ihr erwirtschaftetes Offenes Feld Eigenes Item
Einkommen im Jahr 2022»
7 | Ich habe Schwierigkeiten damit, meine Gefiihle zu verstehen.
8 | Ich bin mir meistens bewusst, was ich fiihle.
9 | Ich habe Schwierigkeiten, meine Gefiihle auszudriicken.
10 | Ich fihle mich oft leer oder emotionslos.
11 | Ich bin mir oft nicht sicher, warum ich mich auf eine bestimmte Weise fiihle.
12 | Ich habe Schwierigkeiten, mit anderen tiber meine Gefiihle zu sprechen.
13 | Ich fiihle mich oft von meinen Gefiihlen iiberwaltigt.
14 | Ich bin in der Lage, meine Emotionen zu regulieren, wenn ich gestresst bin.
15 | Ich habe Schwierigkeiten damit, mich zu beruhigen, wenn ich aufgeregt bin. Trait Emotional
Emotionale 16 | Ich finde es schwer, mich von negativen Emotionen zu erholen. 7-Punkte-Likert-Skala Intelligence
Intelligenz 17 | Ich bin in der Lage, meine Emotionen auszudriicken, ohne andere zu 1 (stark unzutreffend) bis 7 Questionnaire
10’ verletzen. (stark zutreffend) Gekiirzte Version:
18 | Ich kann die Emotionen anderer gut verstehen. TEIQue-30-Skala
19 | Ich bin in der Lage, andere auf angemessene Weise zu trosten.
20 | Ich kann erkennen, wenn jemand unehrlich ist.
21 | Ich kann sagen, wie jemand sich fiihlt, nur indem ich ihn ansehe.
22 | Ich kann die Stimmung in einem Raum spiiren.
23 | Ich bin in der Lage, den emotionalen Zustand einer Gruppe von Menschen
zu erkennen.
24 | Ich kann meine emotionalen Bediirfnisse effektiv ausdriicken.
25 | Ich bin in der Lage, anderen auf angemessene Weise Feedback zu geben.
26 | Ich habe eine gute Beziehung zu anderen.
27 | Ich finde es einfach, neue Freunde zu finden.
28 | Ich bin in der Lage, Beziehungen zu pflegen.
29 | Ich finde es einfach, mich auf andere einzustellen.
30 | Ich bin in der Lage, Streitigkeiten mit anderen effektiv zu [&sen.
31 | Ich kann effektiv mit Menschen aus verschiedenen Hintergriinden umgehen.
32 | Ich kann die Perspektive anderer einnehmen.
33 | Ich bin in der Lage, andere zu motivieren.
34 | Ich bin in der Lage, andere zu beeinflussen.
35 | Ich finde es einfach, in Gruppen zu arbeiten.
36 | Ich bin in der Lage, effektiv mit anderen zusammenzuarbeiten.
37 | Ich neige dazu, mich von Rickschlagen schnell zu erholen.
38 | Ich denke, dass ich mich an unvorhergesehene Verinderungen anpassen
kann. .
39 | Ich glaube, dass ich unter Druck immer einen Weg finden werde, um StPunktﬁ—leer‘t-Skal‘a . i
Resilienz . 1 (stimme {berhaupt nicht | Brief Resilience Scale
3 welten.umat:.hen. - - - — — zu) bis 5 (stimme (BRS)
40 | Ich konzentriere mich auf meine Ziele und Traume, auch wenn es schwierig .
wird. vollstandig zu)
41 | Ich habe oft das Gefiihl, dass ich Schwierigkeiten bewaltigen kann.
42 | Ich bleibe auch unter schwierigen Umsténden optimistisch.
43 | Extraversion: Ich bin gesellig und unternehmungslustig (Extravertiert) vs. ich
bin zuriickhaltend und leise (Introvertiert)
44 | Vertraglichkeit: Ich bin mitfihlend und warmherzig (Vertraglich) vs. Ich bin
kalt und unbarmherzig (Unvertraglich) . i
45 | Gewissenhaftigkeit: Ich achte auf Details und arbeite hart (Gewissenhaft) vs. einer T_Punkte__L'kert'Skjila _
Big 5 " o L 1 (Stimme gar nicht zu) bis 7 | Ten-ltem Personality
5 Ich bin unvorsichtig und nachldssig (Unachtsam) {Stimme voll und ganz zu) Inventory (TIPI)
46 | Neurotizismus: Ich bin oft besorgt und angstlich (Neurotisch) vs. Ichbin | 7 === ¥eeees
entspannt und frei von Sorgen (Emotional stabil)
47 | Offenheit fir Erfahrungen: Ich bin einfallsreich und fantasievoll (Offen fur
Erfahrungen) vs. Ich bin konventionell und schatze das Bekannte (Nicht
offen fiir Erfahrungen)
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Anhang C

Test auf Normalverteilung

Tests auf Normalverteilung

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk

Statistik df Signifikanz ~ Statistik df Signifikanz
P_Extra_Neu ,153 320 ,000 ,936 320 ,000
P_Gew_Neu ,184 320 ,000 ,906 320 ,000
P_Vert_Neu ,166 320 ,000 ,931 320 ,000
P_Neuro_Neu ,169 320 ,000 ,925 320 ,000
P_Offen_Neu ,150 320 ,000 ,945 320 ,000
EQ_Em_Gesamt ,111 320 ,000 ,970 320 ,000
EQ_SC_Gesamt ,087 320 ,000 ,983 320 ,001
EQ_WB_Gesamt ,121 320 ,000 ,965 320 ,000
EQ_Soc_Gesamt ,110 320 ,000 ,979 320 ,000
EQ_Durchschnitt ,069 320 ,001 ,980 320 ,000
R_Durchschnitt ,192 320 ,000 ,933 320 ,000

a. Signifikanzkorrektur nach Lilliefors
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Anhang D

D1: Mann-Whitney-Test Emotionale Intelligenz

Rdnge
Mittlerer

Bal_Konk N Rang Rangsumme
EQ_Durchschnitt  Baloise 296 160,25 47433,00
Konkurrenz 24 163,63 3927,00

Gesamt 320
EQ_Em_GCesamt  Baloise 296 160,77 47586,50
Konkurrenz 24 157,23 3773,50

Gesamt 320
EQ_SC_Gesamt Baloise 296 160,82 47604,00
Konkurrenz 24 156,50 3756,00

Gesamt 320
EQ_WB_Gesamt  Baloise 296 158,88 47027,00
Konkurrenz 24 180,54 4333,00

Gesamt 320
EQ_Soc_Cesamt  Baloise 296 160,57 47530,00
Konkurrenz 24 159,58 3830,00

Gesamt 320

Statistik fiir Test®
EQ_Durchsch  EQ_Em_Gesa EQ_SC_Gesa EQ WB_Gesa  EQ_Soc_Gesa
mt mt

nitt mt mt
Mann-Whitney-U 3477,000 3473,500 3456,000 3071,000 3530,000
Wilcoxon-wW 47433,000 3773,500 3756,000 47027,000 3830,000
z -172 -,181 -,222 -1,114 -,051
Asymptotische ,863 ,857 ,824 ,265 ,959

Signifikanz (2-seitig)

a. Gruppenvariable: Bal_Konk
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D2: Mann-Whitney-Test Personlichkeitsmerkmale

Rdnge
Mittlerer
Bal_Konk N Rang Rangsumme
P_Extra_Neu Baloise 296 161,00 47656,50
Konkurrenz 24 154,31 3703,50
Gesamt 320
P_Gew_Neu Baloise 296 159,57 47231,50
Konkurrenz 24 172,02 4128,50
Gesamt 320
P_Vert_Neu Baloise 296 160,64 47549,00
Konkurrenz 24 158,79 3811,00
Cesamt 320
P_Neuro_Neu Baloise 296 162,67 48150,50
Konkurrenz 24 133,73 3209,50
Gesamt 320
P_Offen_Neu Baloise 296 158,98 47059,50
Konkurrenz 24 179,19 4300,50
Gesamt 320
Statistik fiir Test®
P_Extra_Neu P_Gew_Neu P_Vert_Neu P_Neuro_Neu P_Offen_Neu
Mann-Whitney-U 3403,500 3275,500 3511,000 2909,500 3103,500
Wilcoxon-W 3703,500 47231,500 3811,000 3209,500 47059,500
z -,344 -,646 -,095 -1,499 -1,042
Asymptotische ,731 ,518 ,924 ,134 ,297
Signifikanz (2-seitig)
a. Gruppenvariable: Bal_Konk
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D3: Mann-Whitney-Test Resilienz

Rdnge
Mittlerer
Bal_Konk N Rang Rangsumme
R_Durchschnitt  Baloise 296 160,40 47479,50
Konkurrenz 24 161,69 3880,50
Cesamt 320

Statistik fiir Test?

R_Durchschni

t
Mann-Whitney-U 3523,500
Wilcoxon-W 47479,500
Z -,067
Asymptotische ,947

Signifikanz (2-seitig)

a. Gruppenvariable: Bal_Konk
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Anhang E

Korrelationen Rookies

Nichtparametrische Korrelationen

Korrelationen

63

EQEm Gesa EQSCGesa EQWBGesa EQSoc Gesa EQ Durchsch Platzierung
P_Extra Neu P Gew Neu P VertNeu P_NeuroNeu P_Offen Neu mi mt mt mt nitt EQ_Gesamt Rookie

Spearman-Rho  P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 1,000 403 -,563 213 ,000 358 - 883" -441 -,761 - 806 -,806 441
Sig. (2-seitig) . 428 245 685 1,000 486 020 381 079 053 053 381
N 3 3 6 6 6 3 6 6 6 6 6 6
P_Gew_Neu Korrelationskoeffizient 403 1,000 462 105 308 544 -348 -,580 147 -,088 -.088 551
Sig. (2-seitig) 428 . 356 843 553 264 499 228 781 868 668 257
N 6 6 6 6 6 6 6 & 6 6 6 6
P_Vert_Neu Korrelationskoeffizient -,563 462 000 ,000 097 092 577 -,091 647 801 801 -,091
Sig. (2-seitig) 245 356 1,000 855 862 231 864 4165 4056 4056 1B64
N 3 6 6 6 6 3 & 6 ] 6 6 6
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient 213 105 000 1,000 - 880" 630 -207 -621 1420 105 BUH 44
Sig. (2-seltig) 685 843 1,000 . 021 180 694 .168 407 843 843 414
N 3 6 6 6 6 3 6 & ] 6 6 6
P_Offen_Neu Korrelationskoeffizient 000 308 087 -.880" 1,000 -216 -.091 213 -524 -277 -277 030
Sig. (2-seltig) 1,000 553 855 021 682 864 686 286 595 595 954
N 3 3 3 6 6 3 6 6 ] 6 6 6
EQ_Em_Gesamt Karrelationskoeffizient 358 544 092 1630 -216 1,000 -,609 -,986" 015 -1265 -,265 928"
Sig. (2-seltig) 486 264 862 180 682 200 000 978 612 612 008
N 6 6 6 6 6 6 6 6 [] 6 6 6
EQ_SC_Gesamt Korrelationskoeffizient -,883" -348 577 -,207 -,091 -,609 1,000 657 754 899" 899" - 714
Sig. (2-seitig) 020 499 231 694 864 200 . 156 084 015 015 111
N 6 6 6 6 6 6 6 6 ] 6 6 6
EQWB Gesamt  Korrelationskoeffizient - 441 -,580 -,031 -.621 213 -,986" 657 1,000 058 290 290 - 886"
Sig. (2-setig) 381 228 864 188 686 000 156 . 913 577 577 019
N (] (] [ [} (] (] 6 & 6 (] 6 L]
EQ Soc Gesamt  Korrelationskoeffizient -761 - 147 647 420 -524 015 754 058 1,000 897 897" -.203
Sig. (2-seitig) 079 781 165 407 286 978 084 913 015 015 700
N 3 6 6 [ L] 3 6 & 6 6 6 L]
EQ_Durchschnitt  Korrelationskoeffizient -.806 -.088 801 108 -277 -.265 899" 290 897" 1,000 1,000 -.493
Sig. (2-seitig) 053 868 056 843 595 612 018 577 015 321
N 6 6 6 6 B 3 6 & 6 6 6 L]
EQ_Cesamt Korrelationskoeffizient -,B06 -,088 801 105 =277 -,265 899" 290 897" 1,0007 1,000 -,493
Sig. (2-seitig) 053 868 056 843 595 612 015 577 015 . 321
N 6 6 6 6 6 6 & 6 6 6 6 6
g Rookle  Kq 441 551 -,091 414 030 928 - 714 886" -203 -493 -,493 1,000

Sig. (2-seitig) 381 257 864 Al4 954 008 11 019 ,700 321 321
N 3 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6

*. Die Korrelation ist auf dem 0,05 Niveau signifikant (zweiseitig).
**. Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zwelseitig).
Nichtparametrische Korrelationen
Korrelationen
R_Durchschni Platzierung
s Rookie

Spearman-Rho

Platzierung Rookie

R_Durchschnitt

5ig. (2 -seitig)
N

5ig. (2 -seitig)
N

Korrelations koeffizient

Korrelationskoeffizient

1,000

4l
,092

741
,092
&
1,000
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Anhang F

Korrelationen Kundenberater*innen

Nichtparametrische Korrelationen

Korrelationen
Platzierung
Kundenberat EQEm Gesa EQSCGesa EQWBGesa EQSocGesa  EQDurchsch
er P_Extra Neu P GewMNeu P_VertNeu P _NeuroNeu P_Offen Neu mt mt mt m e EQ Gesamt
Spearman-Rho  Platzierung Korrelationskoeffizient 1,000 046 -220 -032 008 24 224 073 026 -,006 225 225
Kundenberater 519, (2-58mg) . 697 058 785 947 287 053 533 822 956 052 052
N 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 046 1,000 -,054 11 -,268" a1 -,295" -,083 230" 264" -,216 -216
Sig. (2-seitig) 1697 . 645 341 020 000 010 480 048 022 063 063
N 75 75 75 75 7 75 75 75 75 75 75 s
P_Gew_Neu Korrelationskoe fizient -.220 -054 1,000 429" -351" 217 -211 092 201 -,015 -,053 -,053
Sig. (2-seitig) 058 645 . 000 002 061 069 435 083 896 649 649
N 75 7s 75 75 75 75 75 75 75 75 75 s
P_Vert_Neu Korrelationskoe ffizient -.032 111 429" 1,000 -274" 327" -193 106 az2 119 019 018
Sig. (2-seitig) 785 341 000 . 018 004 087 367 297 309 874 874
N 75 s 75 75 75 75 75 75 75 75 75 5
P_Neuro_Neu Korrelationskoe ffizient 008 -.268’ -3517 2747 1,000 298" 378" -056 -4147 2917 229" 229"
Sig. (2-seitig) 947 020 002 018 . 009 001 635 000 Lo11 048 048
N 75 75 5 75 75 5 75 75 75 75 75 5
P_Offen_Neu Korrelationskoeffizient 124 4817 217 327" -298" 1,000 -,282" -051 1220 -112 -191 -, 191
Sig. (2-seitig) 287 000 061 004 009 014 662 058 339 100 100
N 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
EQy Em_Cesamt Korrelationskoeffizient 224 -:205" -211 -,199 ars” -,282" 1,000 - 149 -151 2717 6857 6857
Sig. (2-seitig) 053 010 069 087 001 014 203 197 019 000 000
N 75 s s 75 75 75 75 75 75 75 7 s
EQSC_Gesamt Korrelationskoefizient 073 -,083 092 106 -,056 -051 -149 1,000 001 -019 261" 2617
Sig. (2-seitig) 533 480 435 367 635 662 203 438 874 023 023
N 75 s s 75 75 75 75 75 75 75 75 s
EQ W8_Gesamt Korrelationskoeffizient 026 230 1201 22 -4147 220 -151 091 1,000 115 241" 2417
Sig. (2-seitig) 822 048 083 287 000 058 197 438 327 ,037 037
N 75 (5 75 75 75 75 75 75 75 75 75 3
EQ Soc_Cesamt Korrelationskoeffizient -,006 -.264 -015 119 1291 -112 2717 -.019 -115 1,000 5727 5727
Sig. (2-seitig) 956 022 896 309 011 339 019 874 327 ,000 ,000
N 75 7 75 7 75 75 75 75 75 75 75 s
EQ_D 225 -216 -,053 019 229 -191 685" (2617 241 s727 1,000 1,000
Sig. (2-seitig) 052 063 649 874 048 100 000 023 037 1000 .
N 75 7 75 7 7 75 75 75 75 75 75 75
EQ_Gesamt Korrelationskoe ffizient 225 -216 -,053 019 229" -191 685" 261" 241" 572" 1,000" 1,000
sig. (2-seftig) 052 063 649 874 048 1100 1000 023 037 1000 . .
N 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
*. Die Korrelation ist auf dem 0,05 Niveau significant (zweiseitig),
**. Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitig).
Korrelationen
Platzierung
R_Durchschni ~ Kundenberat
1 er

Spearman-Rho  R_Durchschnitt Korrelationskoeffizient 1,000 -,053

5ig. (2 -seitig) . 650

N 75 75

Platzierung Korrelationskoeffizient -,053 1,000

Kundenberater ) -
5ig. (2 -seitig) 650 .
N 75 75
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Anhang G

Korrelationen Verkaufsleiter*innen

Korrelationen

Platzierung EQEm Gesa EQSC Gesa EQ WS Gesa EQ Soc Gesa EQ Durchsch  R_Durchschni

Equipe P_Extra_Neu P_Gew Neu P _Vert Neu P_Neuro Neu P_Offen_Neu mt mt mt mt nigt n
Spearman-Rho  Platzierung Equipe  Korrelationskoeffizient 1,000 =033 =114 -, 166 055 =040 a7 5117 318 =175 w321 -,206
Slg. (2-seftig) . .896 653 510 830 876 560 030 .198 488 194 412
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient -,033 1,000 334 278 -531° 6337 =344 -,043 374 J030 -242 073
Sig. (2-seitig) 896 . 175 264 023 005 162 866 126 906 334 774
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
P_Gew_Neu Korrelationskoeffizient =114 334 1,000 430 -549° 74 =102 J0z28 482" 231 W31 439
Sig. (2-seitig) /653 4175 075 ;018 489 J6BT 4911 043 1355 4605 ,068
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
P_Vert_Neu Korrelationskoeffizient - 166 278 430 1,000 —,ITT- =056 =371 =093 - 184 =192 .Qﬁﬂ.
Sig. (2-seitig) 510 1264 075 - 045 824 J130 W12 465 445 044
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient 055 -.531" -,549" - 477 1,000 -,284 609" - 150 -,304 096 -,354
Sig. (2-seitig) 830 023 018 045 . 254 Q07 4551 221 705 150
N 18 i8 18 18 18 18 18 18 18 i8 18
P_Offen_New Karre lationskoefizient -.040 6337 174 -056 -284 1,000 -158 113 192 132 -223
Sig. (2-seitig) 876 005 489 824 254 - 531 655 444 601 375
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
EQ_Em_Cesamt Korrelationskoeffizient 147 -344 -,102 -,371 L6097 - 158 1,000 J198 -,059 585" -217
Slg. (2-seftig) 560 162 687 130 007 531 . 432 816 .011 387
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
EQ_SC_Gesamt Korrelationskoeffizient 5117 -,043 J028 -,093 - 150 113 J198 1,000 190 7417 -,009
Sig. (2-seitig) 030 866 911 2z 1551 655 432 . 451 000 973
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
EQ_WE_Gesamt Korrelationskoeffizient 318 374 La82” 387 =242 198 =021 J311 =287 354 5497
Sig. (2-seitig) 198 J126 043 112 333 431 1935 ,208 249 L149 018
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
EQ_Soc_Gesamt Korrelationskoeffizient =175 030 231 -.304 192 -059 L1980 - 287 1,000 296 029
Slg. (2-seltig) 488 906 355 221 444 816 451 ,249 . ,233 910
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
EQ_Durchschnitt Korrelationskoeffizient 321 -242 131 096 W32 585" 7417 354 1296 1,000 052
Sig. (2-seitig) 194 334 605 705 601 011 000 148 233 . .839
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
R_Durchschnitt Korrelationskoeffizient =206 073 439 -354 =223 =217 -,009 549 ,029 052 1,000
Sig. (2-seitig) 412 T4 J068 150 375 JI87 973 018 910 839 .
N 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18

*. Die Korrelation ist auf dem 0,05 Niveau signifikant (zweiseitigh.
**. Die Korrelation st auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitigh.

65



Emotionale Intelligenz, Resilienz und Personlichkeit im Vertrieb

Anhang H

Korrelationen Generalagent*innen

Nicht ische Kor

Korrelationen
EQEm Gesa  EQSC_Gesa EQWBGesa EQSocGesa EQDurchsch R Durchschni  Platzierung
P_Extra_Neu P_Gew Neu P_VerlNeu P NeuroNeu P_Offen Neu mt it mt mi nitt [ Gagten
Spearman-Rho  P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 1,000 869" 606 -,356 -,004 183 -128 091 224 -135 -584 1305
Sig. (2-seitig) . 002 084 347 991 37 743 817 562 729 099 425
N 9 9 9 ] ) 9 9 9 9 ) ] 9
P_Gew Neu Korrelationskoeffizient ) 000 781 -.437 305 250 467 028 150 229 3 654
Sig. (2-seitig) . 013 239 425 517 205 943 700 553 056
N ) 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
P_Vert New Korrelationskoeffizient 606 781 1,000 -225 271 A2z - 341 502 236 103 674
Sig. (2-seitig) 084 013 . 561 481 257 370 168 541 793 047
N E] 9 E] 9 9 ] 9 ] 9 9 ] 9
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient -356 437 -.225 1.000 -.587 -.180 -.092 093 084 -338 038 -.440
Sig. (2-seitig) 347 239 561 096 644 814 811 830 374 923 236
N 9 9 9 ] 9 9 9 9 ] 9 ] 9
P_Offen_Neu Korrelations ke ffizient -004 1305 271 -.587 1,000 597 -187 -113 -478 034 168 1342
Sig. (2-seiig) 991 425 481 096 . 090 (667 772 .193 931 865 368
N 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
EQEm Gesamt  Korrelationskoeffizient -.183 \250 422 180 597 1,000 -436 043 -112 143 086 544
Sig. (2-seltigh 637 517 257 644 090 240 913 775 714 867 130
N ] ] ] ] ] 9 E] ] 9 ] ] E]
EQ_SC_Gesamt Korrelationskoeffizient -128 -467 -341 -.002 -167 - 436 1.000 468 -.210 664 345 -696°
Sig. (2-seitigh 743 1205 370 814 (667 240 . 204 587 051 363 037
N 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 ] 9
EQWE Gesamt  Korrelationskoeffizient 091 028 502 093 113 043 4B 1,000 222 655 124 009
Sig. (2-seitig) 817 943 168 811 7 813 204 . 566 055 751 983
N E) 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
EQ_Soc_Gesamt  Korrelationskoeffizient 224 150 236 084 - 478 -112 -210 222 1,000 238 -,130 419
Sig. (2-seitig) 562 700 541 830 193 775 587 566 537 624 262
N ) 9 ) ] 9 ) 9 9 ] 9 9 9
EQ_Durchschnitt  Korrelationskoeffizient -135 -229 ,103 -338 034 143 (664 855 1238 1,000 355
Sig. (2-seitig) 729 553 793 374 931 714 051 055 537 . 348 915
N ] 9 ] 9 ] ] 9 9 ] 9 ) 9
R_Durchschnitt Korrelationskoeffizient - 584 - 668" - 427 038 6B 066 345 124 -, 180 355 1,000 - 413
Sig. (2-seitig) 099 049 252 923 665 867 363 751 624 348 . (269
N 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
Plawierung Gagten  Korrelationskoeffizient 305 654 6747 -440 342 544 -,696" 008 419 -.042 -413 1,000
Sig. (2-seitig) 425 056 047 4236 1368 130 ,037 983 262 /915 269
N ] 9 9 9 ) 9 9 [} ] [ ] 9

Die Korrelation Ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseltig).

*. Die Korrelation ist auf dem 0,05 Niveau signifikant (zweiseitig).
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Anhang |

I1: Korrelationen Kontrollvariable Geschlecht

Korrelationen

EQ_Em_Gesa EQ_SC_Gesa EQ_WB_Gesa EQ_Soc_Gesa EQ_Durchsch R_Durchschni Geschlecht
mt mt mt mt nitt tt Baloise
EQ_Em_Gesamt Korrelation nach 1 137 -120° 2147 6537 089 011
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,038 ,000 ,000 ,129 ,848
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_SC_Gesamt Korrelation nach 137" 1 156" 137 550" -,007 -,002
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,007 018 ,000 ,901 977
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ WB_Gesamt Korrelation nach -,120" 156" 1 ,088 378" -,014 ,020
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,038 ,007 ,131 ,000 ,815 737
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Soc_Gesamt Korrelation nach 2147 137" 088 1 6137 ,054 ,028
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,018 131 ,000 359 ,634
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Durchschnitt  Korrelation nach 653" 550" 378" 613" 1 075 014
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 ,197 ,807
N 296 296 296 296 296 296 296
R_Durchschnitt Korrelation nach ,089 -,007 -.014 054 075 1 ,011
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,129 ,901 ,815 ,359 197 ,852
N 296 296 296 296 296 296 296
Geschlecht Baloise ~ Korrelation nach ,011 -,002 ,020 ,028 ,014 ,011 1
Pearson
Signifikanz (2 -seitig) ,848 977 737 ,634 807 .852
N 296 296 296 296 296 296 296
*. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 (2-seitig) signifikant.
**. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 (2-seitig) signifikant.
Korrelationen
Geschlecht
P_Extra_Neu P_Gew_Neu P_Vert Neu P_Neuro_Neu P_Offen_Neu Baloise
Spearman-Rho  P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 1,000 ,105 177" -,276"" 383" ,093
Sig. (2-seitig) B ,072 ,002 ,000 ,000 108
N 296 296 296 296 296 296
P_Gew_Neu Korrelationskoeffizient ,105 1,000 ,400" -,286" 2 16" -,001
Sig. (2-seitig) ,072 . ,000 ,000 ,000 980
N 296 296 296 296 296 296
P_Vert_Neu Korrelationskoeffizient ,177" .400" 1,000 —,343" ,315" ,070
Sig. (2-seitig) ,002 ,000 . ,000 ,000 ,230
N 296 296 296 296 296 296
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient -276" -,286" -,343" 1,000 -,280" ,052
Sig. (2-seitig) 000 ,000 ,000 . ,000 3747
N 296 296 296 296 296 296
P_Offen_Neu Korrelationskoeffizient ,383" 216" 315" -,280" 1,000 ,031
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 D 598
N 296 296 296 296 296 296
Geschlecht Baloise  Korrelationskoeffizient ,093 -,001 ,070 ,052 ,031 1,000
Sig. (2-seitig) ,108 ,980 ,230 ,377 ,598 s
N 296 296 296 296 296 296

**_ Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitig).
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12: Korrelationen Kontrollvariable Alter

Korrelationen
EQ Em_Gesa EQ SC Gesa EQ WB_Gesa EQ Soc Gesa EQ Durchsch  R_Durchschni
mt

mt mt mt nitt tt Alter Baloise
EQ_Em_Gesamt  Korrelation nach 1 137" -,120° 214" 653" ,089 ,007
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,038 ,000 ,000 ,129 ,901
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ SC_Gesamt  Korrelation nach 137 1 ,1567 137 ,550"" -,007 -,029
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,007 018 ,000 ,901 614
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ WB_Gesamt  Korrelation nach -,120° 156" 1 ,088 378" -,014 -,056
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,038 ,007 131 ,000 ,815 1336
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ Soc_Gesamt  Korrelation nach 214" 1377 ,088 1 613" ,054 ,055
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,018 131 ,000 ,359 ,344
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Durchschnitt  Korrelation nach 653" 550" 378" 613" 1 ,075 -,003
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 ,197 ,952
N 296 296 296 296 296 296 296
R_Durchschnitt Korrelation nach ,089 -,007 -,014 ,054 ,075 1 -,015
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,129 ,901 ,815 ,359 ,197 ,795
N 296 296 296 296 296 296 296
Alter Baloise Korrelation nach ,007 -,029 -,056 ,055 -,003 -,015 1
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,901 614 ,336 344 ,952 ,795
N 296 296 296 296 296 296 296

*. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 (2-seitig) signifikant.
**, Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 (2-seitig) signifikant.

Korrelationen
P_Extra_Neu P_Gew_Neu P_Vert_Neu P_Neuro Neu P_Offen_Neu Alter Baloise
Spearman-Rho  P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 1,000 ,105 1777 -,276" 383" ,033
Sig. (2-seitig) . ,072 ,002 ,000 ,000 ,571
N 296 206 296 296 296 296
P_Gew_Neu Korrelationskoeffizient ,105 1,000 400" -,286" 216" ,066
Sig. (2-seitig) ,072 . ,000 ,000 ,000 ,259
N 296 296 296 296 296 296
P_Vert Neu  Korrelationskoeffizient 177" 400" 1,000 -,343" 315" -,087
Sig. (2-seitig) ,002 ,000 . ,000 ,000 134
N 296 296 296 296 296 296
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient -276" -,286" -,343" 1,000 -,280" 075
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 . ,000 197
N 296 206 296 296 296 296
P_Offen Neu  Korrelationskoeffizient 3837 2167 3157 -,280" 1,000 -,034
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 . 565
N 296 296 296 296 296 296
Alter Baloise Korrelationskoeffizient ,033 ,066 -,087 ,075 -,034 1,000
Sig. (2-seitig) 571 ,259 134 197 ,565 .
N 296 296 296 296 296 296

**_ Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitig).
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13: Korrelationen Kontrollvariable Fiihrungsverantwortung
Korrelationen
EQ Em_Cesa  EQSC Gesa EQWB Cesa FEQSoc_Gesa EQDurchsch R_Durchschni = Fihrungsvera
mt mt mt mt nitt Tt ntwurtung
EQ_Em_Gesamt Korrelation nach 1 137" -,120" 214" 653" ,089 -,029
Pearson
Signifikanz (2-seitig) 019 038 ,000 ,000 129 618
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_SC_Gesamt Korrelation nach 137 1 156" 137" 5507 -,007 016
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,007 018 ,000 ,901 790
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_WB_Gesamt Korrelation nach -,120" 156" 1 088 378" -,014 ,025
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,038 ,007 131 ,000 ,815 664
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Soc_Gesamt Korrelation nach 214" 137 ,088 1 6137 ,054 -,113
Pearson
Signifikanz (2-seitig) 000 018 ,131 ,000 ,359 ,052
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Durchschnitt Korrelation nach 653" 5507 378" 613" 1 075 -,077
Pearson
Signifikanz (2-seitig) 000 ,000 ,000 ,000 ,197 ,186
N 296 296 296 296 296 296 296
R_Durchschnitt Korrelation nach ,089 -,007 -,014 054 ,075 1 -,003
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,129 ,901 ,B15 359 197 110
N 296 296 296 296 296 296 296
Filhrungsverantwortung ~ Korrelation nach -,029 016 ,025 -113 -,077 -,003 1
Pearson
Signifikanz (2-seitig) 618 ,790 664 052 ,186 110
N 296 296 296 296 296 296 296
*. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 (2-seitig) signifikant.
**. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 (2-seitig) signifikant.
Korrelationen
Fithrungsvera
P_Extra_Neu P_Gew_Neu P_Vert_Neu P_Neuro_Neu P_Offen_Neu ntwortung
Spearman-Rho  P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 1,000 ,105 1777 -,276" 3837 1937
Sig. (2-seitig) ,072 ,002 ,000 ,000 ,001
N 296 296 296 296 296 296
P_Gew_Neu Korrelationskoeffizient ,105 1,000 400" -,286"" 216" ,049
Sig. (2-seitig) 072 . ,000 ,000 ,000 ,404
N 296 296 296 296 296 296
P_Vert_Neu Korrelationskoeffizient 177" ,400” 1,000 -,343" 315" -,077
Sig. (2-seitig) ,002 ,000 . ,000 ,000 ,189
N 296 296 296 296 296 296
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient 276" -,286" -,343" 1,000 -,280" -115°
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 . ,000 ,048
N 296 296 296 296 296 296
P_Offen_Neu Korrelationskoeffizient 383" 216" 315" -,280"" 1,000 ,005
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 . 931
N 296 296 296 296 296 296
Fihrungsverantwortung  Korrelationskoeffizient 1937 ,049 -,077 -,115" ,005 1,000
Sig. (2-seitig) ,001 ,404 ,189 ,048 ,031
N 296 296 296 296 296 296

**_ Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitig).

*. Die Korrelation ist auf dem 0,05 Niveau signifikant (zweiseitig).
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I4: Korrelationen Kontrollvariable Berufserfahrung
Korrelationen
EQ_Em_Gesa EQ SC_Gesa EQ WB_Gesa EQ_Soc_Gesa EQ Durchsch  R_Durchschni Berufserfahr
mt mt mt mt nitt t ung Baloise
EQ_Em_Gesamt Korrelation nach 1 137" -,120" 2147 653" ,089 -,021
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,038 ,000 ,000 129 722
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_SC_Gesamt Korrelation nach 137 1 1567 137 550" -,007 -,028
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,007 ,018 ,000 ,901 626
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_WB_Gesamt Korrelation nach -,120° 156" 1 ,088 378" -,014 -,065
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,038 ,007 131 ,000 815 ,262
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Soc_Gesamt Korrelation nach 214" 137" ,088 1 613" ,054 ,010
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,018 ,131 ,000 ,359 867
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Durchschnitt Korrelation nach ,653" 550" 378" 613" 1 ,075 -,036
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 ,197 537
N 296 296 296 296 296 296 296
R_Durchschnitt Korrelation nach ,089 -,007 -,014 ,054 ,075 1 -,088
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,129 ,901 815 359 197 133
N 296 296 296 296 296 296 296
Berufserfahrung Baloise  Korrelation nach -021 -,028 -,065 ,010 -,036 -,088 1
Pearson
Signifikanz (2-seitig) 722 626 ,262 ,867 537 133
N 296 296 296 296 296 296 296
*. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 (2-seitig) signifikant.
**_ Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 (2-seitig) signifikant.
Korrelationen
Berufserfahr
P_Extra_Neu P_Gew Neu P_Vert Neu P_Neuro Neu P_Offen Neu ung Baloise
Spearman-Rho  P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 1,000 ,105 177" -,276"" 383" ,075
Sig. (2-seitig) . ,072 ,002 ,000 ,000 ,196
N 296 296 296 296 296 296
P_Gew_Neu Korrelationskoeffizient ,105 1,000 ,400“ -2 86" 2 16" ,030
Sig. (2-seitig) ,072 . ,000 ,000 ,000 ,602
N 296 296 296 296 296 296
P_Vert_Neu Korrelationskoeffizient 177" 400" 1,000 -343" 315" -,158"
Sig. (2-seitig) ,002 ,000 . ,000 ,000 ,006
N 296 296 296 296 296 296
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient -276" -,286" -343" 1,000 -,280"" ,086
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 . ,000 ,142
N 296 296 296 296 296 296
P_Offen_Neu Korrelationskoeffizient 3837 216" 3157 -280" 1,000 -,006
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 ,917
N 296 296 296 296 296 296
Berufserfahrung Baloise  Korrelationskoeffizient ,075 ,030 -,158"" ,086 -,006 1,000
Sig. (2-seitig) ,196 ,602 ,006 ,142 ,917 .
N 296 296 296 296 296 296

**, Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitig).
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I5: Korrelationen Kontrollvariable Dienstjahre

71

Korrelationen
EQ_Em_Cesa EQ_SC_Gesa EQ_WB_Gesa  EQ_Soc_Cesa EQ_Durchsch R_Durchschni  Dienstjahre_
mt mt mt mt nitt tt Baloise
EQ_Em_Gesamt Korrelation nach 1 137 -,120" 214" 653" ,089 -,034
Pearson
Signifikanz (2 -seitig) ,019 ,038 ,000 ,000 ,129 ,561
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_SC_Gesamt Korrelation nach 137" 1 ,156" 1377 550" -,007 -,029
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,019 ,007 ,018 ,000 ,901 ,621
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ WB_Gesamt Korrelation nach -,120° 156" 1 ,088 378" -,014 -,056
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,038 ,007 ,131 ,000 ,815 ,335
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Soc_Gesamt Korrelation nach 214" 137" ,088 1 6137 ,054 ,054
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,018 ,131 000 ,359 ,355
N 296 296 296 296 296 296 296
EQ_Durchschnitt Korrelation nach 653" 550" 378" 613" 1 ,075 -,025
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 ,197 ,662
N 296 296 296 296 296 296 296
R_Durchschnitt Korrelation nach ,089 -,007 -,014 ,054 ,075 1 -,052
Pearson
Signifikanz (2-seitig) ,129 ,901 ,815 ,359 ,197 ,372
N 296 296 296 296 296 296 296
Dienstjahre_Baloise ~ Korrelation nach -,034 -,029 -,056 ,054 -,025 -,052 1
Pearson
Signifikanz (2 -seitig) ,561 621 ,335 ,355 ,662 372
N 296 296 296 296 296 296 296
*. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 (2-seitig) signifikant.
**_ Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 (2-seitig) signifikant.
Korrelationen
Dienstjahre_
P_Extra_Neu P_Gew_ Neu P_Vert Neu P_Neuro_Neu P_Offen_Neu Baloise
Spearman-Rho  P_Extra_Neu Korrelationskoeffizient 1,000 ,105 A77" -276"" ,383" ,004
Sig. (2-seitig) g ,072 ,002 ,000 ,000 ,951
N 296 296 296 296 296 296
P_Gew_Neu Korrelationskoeffizient ,105 1,000 .400" -,286" 2 16 ,099
Sig. (2-seitig) ,072 3 ,000 ,000 ,000 ,090
N 296 296 296 296 296 296
P_Vert_Neu Korrelationskoeffizient 177" ,400" 1,000 -,343" 3157 -191"
Sig. (2-seitig) ,002 ,000 4 ,000 ,000 ,001
N 296 296 296 296 296 296
P_Neuro_Neu Korrelationskoeffizient -,276"" -,286" -,343" 1,000 -,280"" ,190™
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 : ,000 ,001
N 296 296 296 296 296 296
P_Offen_Neu Korrelationskoeffizient ,383" 216" 3157 -,280" 1,000 -,094
Sig. (2-seitig) ,000 ,000 ,000 ,000 . ,106
N 296 296 296 296 296 296
Dienstjahre_Baloise  Korrelationskoeffizient ,004 ,099 —-,191" ,190" -,094 1,000
Sig. (2-seitig) ,951 ,090 ,001 ,001 ,106 &
N 296 296 296 296 296 296

**_ Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitig).



Emotionale Intelligenz, Resilienz und Personlichkeit im Vertrieb

Anhang J

Haufigkeiten Lerneinheiten und Trainings

Es miissen klare Ziele der Lerneinheit definiert sein

Giltige Kumulierte
Anstellung Baloise Haufigkeit  Prozent Prozente Prozente
Kundenberater®in Giltig  not quoted 70 37,0 37,0 37,0
guoted 119 63,0 63,0 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
Kundenberaterin mit Giltig  not quoted 25 47,2 47,2 47,2
einem Meulingsvertrag o 78 52,8 52,8 100,0
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleiter*in Giltig  not quoted B 15,0 15,0 15,0
quoted 34 85,0 85,0 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent*in Giltig  not quoted 5 35,7 35,7 35,7
quoted 9 64,3 64,3 100,0
Gesamt 14 100,0 100,0

Die Lerneinheit soll in kleine, lberschaubare Lektionen unterteilt sein

Gltige Kumulierte
Anstellung Baloise Haufigkeit  Prozent Prozente Prozente
Kundenberatertin Giltig  not quoted 73 38,6 38,6 38,6
guoted 116 61,4 61,4 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
Kundenberater®in mit Giiltig  not quoted 27 50,9 50,9 50,9
einem Meulingsvertrag quomd 26 49,1 49,1 100,0
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleitertin Giltig  not quoted 22 55,0 55,0 55,0
quoted 18 45,0 45,0 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent*in Giltig  not quoted 5 35,7 35,7 35,7
quoted 9 64,3 64,3 100,0
Gesamt 14 100,0 100,0

Interaktive Elemente sind wichtig (Quizfragen, Rollenspiele, Simulationen)

Giiltige Kumulierte
Anstellung Baloise Haufigkeit  Prozent Prozente Prozente
Kundenberatertin Giltig  not quoted 101 53,4 53,4 53,4
quoted BB 46,6 46,6 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
Kundenberater*in mit Gilig  not quoted 20 37.7 37.7 37.7
einem Meulingsvertrag quoted 33 62.3 62.3 1000
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleiter®in Giltig  not quoted 16 40,0 40,0 40,0
quoted 24 60,0 60,0 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent*in Giltig  not quoted 4 28,6 28,6 28,6
quoted 10 71,4 71,4 100,0

Gesamt 14 100,0 100,0
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Flexibilitdt: Die Lerneinheit soll von jedem Ort aus gemacht werden knnen

Giltige Kumulierte
Anstellung Baloise Hiufigkeit  Prozent Prozente Prozente
Kundenberater*in Giiltig  not quoted 94 49,7 49,7 49,7
guoted 95 50,3 50,3 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
Kundenberater*in mit Gualtig  not quoted 24 45,3 45,3 45,3
einem Meulingsvertrag quoted 29 54,7 54,7 100,0
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleiter*in Giiltig  not quoted 24 60,0 60,0 60,0
guoted 16 40,0 40,0 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent*in Giiltig  not quoted 57,1 57.1 57.1
quoted 42,9 42,9 100,0
Gesamt 14 100,0 100,0

Flexibilitit: Die Lerneinheit soll zu jeder Zeit gemacht werden kénnen

Glltige Kumulierte
Anstellung Baloise Hiufigkeit ~ Prozent Prozente Prozente
Kundenberatertin Giltig  not guoted 104 55,0 55.0 55.0
guoted 85 450 450 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
Kundenberater*in mit Giiltig  not quoted 26 49,1 49,1 49,1
einem Neulingsvertrag quoted 27 50.9 50.9 100,0
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleiter*in Giltig  not guoted 27 67,5 67,5 67,5
guoted 13 32,5 32,5 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent*in Giltig  not guoted 9 64,3 64,3 64,3
guoted 5 35,7 35,7 100,0
Gesamt 14 100,0 100,0

Die Lerneinheiten sollen

so oft wie gewiinscht wiederholt werden kénnen

Glltige Kumulierte
Anstellung Baloise Haufigkeit = Prozent Prozente Prozente
Kundenberatertin Giltig  not guoted 101 53,4 53.4 53.4
quoted 88 46,6 46,6 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
Kundenberater®in mit Giiltig  not quoted 26 49,1 49,1 49,1
einem Meulingsvertrag quoted 27 50,9 50,9 100,0
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleiter<in Giltig  not guoted 30 75,0 75,0 75,0
quoted 10 25,0 25,0 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent*in Giltig  not guoted 9 64,3 64,3 64,3
quoted 5 35,7 35,7 100,0
Gesamt 14 100,0 100,0
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Die Lerneinheiten sollen digital aufgebaut sein (Videos, Podcasts,
Lernprogramme etc)

Gltige Kumulierte
Anstellung Baloise Haufigkeit  Prozent Prozente Prozente
Kundenberatertin Gillig  not quoted 111 58,7 58,7 58,7
quoted 78 41,3 41,3 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
Kundenberater®in mit Giltig  not guoted 34 64,2 64,2 64,2
einem Neulingsvertrag quoted 19 35.8 35.8 100,0
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleiter<in Giltig  not gquoted 26 65,0 65,0 65,0
quoted 14 35,0 35,0 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent®in Giltig  not quoted 12 85,7 85,7 85,7
guoted 2 14,3 14,3 100,0
Gesamt 14 100,0 100,0

Die Lerneinheiten sollen physisch also vor Ort statt finden

Glltige Kumulierte
Anstellung Baloise Haufigkeit  Prozent Prozente Prozente
Kundenberatertin Gillig  not quoted 80 42,3 42,3 42,3
quoted 109 57.7 57.7 100,0
Gesamt 189 100,0 100,0
K_undenberater’in mit Giltig  not quoted 22 41,5 41,5 41,5
einem Neulingsvertrag quoted 31 58,5 58,5 100,0
Gesamt 53 100,0 100,0
Verkaufsleiter<in Giltig  not quoted 8 20,0 20,0 20,0
guoted 32 80,0 80,0 100,0
Gesamt 40 100,0 100,0
Generalagent®in Giltig  not quoted 3 21,4 21,4 21.4
guoted 11 78,6 78,6 100,0

Gesamt 14 100,0 100,0
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Anhang K

Codesystem

@m Codesystem
(@4 Trainer und Experten
@Trainer/Referenten mit Expertenwissen
(@ 4! Trainer/Referenten mit Praxisnahe
(@4 Inhalt der Trainings
(@4 Erfahrungsaustausch
(© ¢ Kombination Theorie und Praxis
(@4 Inhalt braucht Praxisbezug
(@4 Repetitive Wiederholung mit steigendem Niveau
(@ ¢'Rollenspiele
(@' Ausfiihrung Art der Trainings
@.'Gruppenkurse / Kurse in Teams
(@ 'Einzelcoaching anbieten
(& 'Kombination Présenz und Online
(@1 Trainings und Lerneinheiten freiwillig anbieten
(@ Vor- und nach den Trainings
(© ¢ Einfaches zur Verfligung stellen der Lernunterlagen
(© ¢ Regelmédssiges Feedback
(@9 Wiinsche an das Unternehmen betreffend Ausbildungen
(@4 Zeit geben zur Persénlichenentwicklung
(@4 Auf Eigenschaften und Wunschaufgaben der Kandidaten eingehen
(@4 Allgemein mehr Fokus auf Softskills und psychologische Themen
g REST
(@ g Nicht relevant: Verkauf und Beratung
(© ¢ Kein Training gewiinscht - kann nicht erlernt werden
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Anhang L

ELucydate Auswahl SCORM-Dateien
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