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1 Einleitung

1.1 Bedeutung der Tatigkeit von Wertpapierhindlern aus Anlegersicht

Die derzeit vor allem durch gesellschaftliche Strukturverdnderungen ausgelosten Umschich-
tungen in der einzel- und gesamtwirtschaftlichen Vermdgensakkumulation, beispielsweise die
Erginzung staatlicher umlagenfinanzierter Rentensysteme durch kapitalgedeckte Verfahren
(vgl. u.a. Wehlau, 2009), sind sowohl fiir die individuelle als auch fiir die gesamtgesellschaft-
liche Wohlfahrt von grofler Bedeutung. Zwar sind die Deutschen mit einer Sparquote von 9%
weltweit fiihrend, dennoch ist fiir die Vermogensakkumulation neben der Sparquote vor allem
die Ertragsrate des angelegten Vermdgens ausschlaggebend (vgl. Hoffmann, 2009). Bei der
Vermogensanlage in Wertpapieren ist die Ertragsrate wiederum primér abhdngig vom wirt-
schaftlichen Erfolg der mit der Vermogensverwaltung bzw. -disposition beauftragten Wertpa-
pierhdndler, Fondsmanager und anderer Finanzdienstleister.

Technologische Fortschritte, die z.B. das standortunabhdngige Online-Banking ermdoglich-
ten, aber auch eine im Vergleich zu traditionellen Anlageformen dynamischer verlaufende
Renditeentwicklung von Wertpapieren, fiihrten zu einem verdnderten Anlageverhalten sowohl
von institutionellen als auch von Privatanlegern (vgl. u.a. Bishop, 2003; Davis, 2003; DAB
bank, 2004). Im Zuge dieser Entwicklung treten Wertpapiere als Vermogensdisposition im-
mer deutlicher neben traditionelle Sparformen, womit sich gleichzeitig auch ein Transfer von
Anlagerisiken zu den Privathaushalten vollzieht (Sternberger-Frey, 2008; Hoffmann, 2009).
Aufgrund der Schwierigkeit, Anlagerisiken, die u.a. auf eine vergleichsweise hohe Komplexi-
tdt der Finanzprodukte und -systeme zuriickgefiihrt werden konnen, richtig einzuschitzen
(vgl. Borio, 2007; Bieta und Milde, 2009), werden von Anlegern zunehmend Dienste traditio-
neller Kapitalanlagegesellschaften, professioneller Vermogensverwalter sowie alternativer
Fondsanbieter nachgefragt (Rajan, 2005; Sternberger-Frey, 2008). So stehen beispielsweise in
den USA einer wachsenden Inanspruchnahme von Investmentfonds, Pensionsfonds und dhn-
licher Gesellschaften die Abnahme sowohl traditioneller Anlageformen als auch direkter
Wertpapier-Investments gegeniiber (Allen & Santomero, 1998; Allen & Gale, 1999). Durch
diese Entwicklung wird gleichzeitig auch die Bedeutung der fiir Kapitalanlage- und Fondsge-
sellschaften tdtigen Wertpapierhdndler und anderer Kapitalmarktintermedidre, insbesondere
im Rahmen des Sekunddrmarkthandels von Wertpapieren, weiter gestarkt (u.a. Jager, 2006).

Neben der Aussicht auf groflere Kapitalertragsraten bei gleichzeitig professioneller Hand-
habung damit zusammenhdngender Anlagerisiken besteht ein weiteres Ziel von Anlegern da-

rin, die bei thren Vermogensdispositionen anfallenden Transaktionskosten moglichst gering
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zu halten (vgl. nachf. Williamson, 1975, 1990; Llewellyn, 1999; Richter & Furubotn, 2003).
Der sich im Rahmen des Wertpapierhandels vollziechende Austausch von Rechten verursacht
in erster Linie Such- und Informationskosten, Entscheidungskosten, Uberwachungs- und
Durchsetzungskosten sowie (bei eigenstindigem Markteintritt) vor allem Investitionskosten in
das Humankapital. Mit der Entscheidung, derartige Auftrige an spezialisierte Finanzdienst-
leister zu iibertragen, werden durch die Erzielung komparativer Vorteile Transaktionskosten
minimiert. So konnen professionelle Wertpapierhidndler etwa aufgrund ihres privilegierten
Zugangs zu Informationen sowie einer durch intensive Beschéftigung mit dem Marktgesche-
hen erfolgten Spezialisierung auf die Aufnahme, Auswahl und Verarbeitung von kursrelevan-
ten Informationen regelmaBig wirtschaftliche Vorteile fiir ihre Auftraggeber erzielen. Dartiber
hinaus werden Transaktionskostenvorteile im Wertpapierhandel auch durch die Mdglichkeit
der Wiederverwendung von Informationen bei vergleichsweise geringen Informationsfixkos-
ten (vgl. Hax, 1998) erzielt.

In den Ursachen der oben aufgefiihrten Informationsvorteile liegt gleichzeitig auch das Po-
tenzial flir Interessenkonflikte zwischen Wertpapierhdndlern und ihren Auftraggebern begriin-
det (u.a. Losler, 2003; Gores, 2004; Walter, 2005; Hoffmann, 2009). Hierbei kann es durch
eine ungetreue Ausfiihrung von Wertpapierorders vor allem zu Vermoégenseinbufsen bzw. -
verschiebungen kommen (vgl. dazu ausf. Hanssen, 1976; Schmidt & Schleef, 2000, 2001;
Oehler, 2004). In diesen Fillen ziehen Trader eigene Interessen den Interessen ihrer Auftrag-
geber vor. Letztere konnen im Vorfeld des Handelsgeschiftes die Kompetenz von Wertpa-
pierhdndlern sowie den Grad ihrer Loyalitit nach Vertragsabschluss im Regelfall nicht ohne
weiteres bzw. nicht erschopfend beurteilen. Dadurch entstehen fiir Wertpapierhdndler vielfal-
tige Anreize, die einseitige Intransparenz des zur Verfiigung stehenden Handlungsspielraums
durch Vorenthaltung von Informationen weiter aufrecht zu erhalten und — unbemerkt vom
Auftraggeber — bis zu einem gewissen Grad allein zu eigenen Gunsten auszunutzen. So flie-
Ben beispielsweise regelmifBig dem Auftraggeber nicht angezeigte bzw. verdeckte Pramien,
sog. ,,Kick-backs* (vgl. Assmann, 2007), von Finanzdienstleistern an Dritte fiir deren Auf-
tragsbeschaffung.' Des Weiteren werden hiufig bevorzugt Wertpapiere aus der Produktpalette
des Unternehmens, bei dem der Wertpapierhdndler unter Vertag steht, gehandelt (vgl. Zitze-
witz, 2006), wohl wissend, dass regelmaflig am Markt fiir den Kunden vorteilhaftere Papiere

zu erwerben sind. Beim sog. ,,front-running® (vgl. u.a. Rothovius, 2005; Bernhardt und Taub,

! vgl. auch die ,,Kickback“-Entscheidungen des BGH (2000, 2006, 2009), denen zufolge das Verschweigen einer
Provisions- und Gebiihrenteilungsvereinbarung seitens des Vermdgensverwalters gegeniiber seinem Kunden eine
schwerwiegende Treuewidrigkeit darstellt. Derartige Vereinbarungen sind vor Vertragsabschluss offenzulegen,
damit der Kunde beurteilen kann, inwieweit bei einer konkreten Anlageempfehlung das Interesse der Bank bzw.
des Beraters hinsichtlich moglicher Riickvergiitungen eine Rolle gespielt hat.
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2008) generieren Wertpapierhidndler zusitzliche Gewinne, indem sie verbotenerweise ver-
deckt mit gegenldufigen Geschéften kontrar zum Handelsauftrag ihres Kunden handeln.

An dieser Stelle sei beispielhaft an die Fille Leeson und Kerviel erinnert: Leeson verlor
durch zu riskante Handelsgeschifte im Jahr 1994 allein an seinem letzten Berufstag als Wert-
papierhdndler der Barings-Bank eine knappe viertel Milliarde US-Dollar und fiihrte auf diese
Weise seine Arbeitgeberin in den wirtschaftlichen Ruin (vgl. Leeson & Whithley, 1996; Fay,
1996; Riihle, 2008). Kerviel hat durch ungenehmigte Spekulationen am Terminmarkt einen
Verlust von knapp fiinf Milliarden Euro zu verantworten (vgl. u.a. Weiss, 2008; Spero &
Hart, 2009) und wurde im Herbst 2010 rechtskriftig verurteilt. Beide Wertpapierhéndler erla-
gen dem Anreiz der verdeckten Ausnutzbarkeit von Informationsvorspriingen zu eigenen
Gunsten, ermoglicht durch die einseitige Intransparenz des eigenen Handlungsspielraums.
Dartiber hinaus sahen sich die Handler in beiden Fillen in einem hochkompetitiven Arbeits-
umfeld mit den fiir diesen Beruf typischen leistungsabhdngigen Entlohnungsstrukturen kon-
frontiert. Derartige Entlohnungsstrukturen konnen im Wertpapierhandel als starker Anreiz zu
riskantem bzw. risikofreudigem Verhalten angesehen werden (vgl. Chevalier & Ellison, 1997;
Franke & Krahnen, 2008; Thiele, 2009). Dariiber hinaus konnen erste Verluste fremden Kapi-
tals Wertpapierhdndler zwingen, unter Inkaufnahme noch héherer Risiken weiter zu spekulie-
ren, in der Hoffnung, die zuvor erlittenen Verluste wieder zu kompensieren (vgl. Gross, 2002;
Delling, 2010).

Selbst die im Jahr 2006 begonnene, auf eine Krise des US-amerikanischen Immobilien-
marktes zuriickgehende globale Finanzmarktkrise, in deren Verlauf zahlreiche namhafte Ban-
ken Insolvenz anmelden mussten, kann ursidchlich auf eine zu riskante Geschiftspolitik im
Wertpapierbereich privater und auch 6ffentlicher Banken bei gleichzeitig ungeniigender Ein-
schitzung, Kontrolle und Kommunikation der damit verbundenen Risiken (z.B. Forderungs-
ausfallkorrelationen verbriefter Forderungen) zuriickgefiihrt werden (vgl. u.a. Bieta & Milde,
2008; BMF, 2010). Statt einer iiberdurchschnittlichen Rendite stand am Ende in vielen Fillen
der Totalverlust des zumeist in strukturierte Produkte investierten Kapitals — sowohl fiir insti-
tutionelle als auch fiir Privatanleger. Das dadurch stark erschiitterte Vertrauen in die Stabilitét
der Finanzmaérkte fiihrte tiberdies zu einer empfindlichen Storung des Interbankenhandels, zu
einem allgemeinen Abfallen von Wertpapierkursen und einem darauf zuriickfiihrbaren negati-
ven Einfluss auf die gesamtwirtschaftliche Entwicklung. Als Konsequenz wurden eine Reihe
von regulatorischen Maflnahmen sowohl auf mikro- als auch makroprudenzieller Ebene vor-
geschlagen, diskutiert und z.T. bereits auch initiiert, mit dem Ziel, kiinftig sowohl die Gefahr

als auch die Auswirkungen systemischer Krisen auf Finanzmirkten, d.h. auf Geld-, origindren
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Kapital- und Derivatemirkten, weitestgehend einzudimmen.” Die Ansiedlung dieses Reform-
prozesses auf G-20-Ebene ldsst dessen Bedeutung erkennen: regulatorische MaBBnahmen sol-
len international mdglichst konsistent umgesetzt werden, um Wettbewerbsverzerrungen zu

verhindern und Regulierungsarbitrage entgegenzutreten (u.a. Hein et al., 2008; Weber, 2010).

1.2 Problemstellung

So umfassend, wie bereits versucht wurde, auf aggregierter Ebene das Agieren auf den Fi-
nanzmdirkten langfristig in geordneten Bahnen verlaufen zu lassen, so unzureichend wurde
sich bisher auf Einzelebene mit dem ordnungs- bzw. anforderungsgeméfen Tatigkeitsvollzug
von Wertpapierhdndlern befasst. Dabei ist der berufliche Erfolg im Wertpapierhandel nicht
nur fiir die Stelleninhaber selbst, sondern aufgrund der ihnen anvertrauten Vermogenswerte
auch fiir Eigentiimer und Verwalter des eingesetzten Kapitals von gro3er Bedeutung. Als ent-
scheidende Voraussetzung fiir die Erzielung beruflicher Erfolge hat sich eine hohe Uberein-
stimmung von Merkmalen der Tétigkeit mit den korrespondierenden Merkmalen der Person
erwiesen (vgl. u.a. Schuler, 2000, 2002). Somit stellt nicht allein die Erfiillung fachlicher An-
forderungen sondern erst ein hohes MaB an Ubereinstimmung von Personenmerkmalen mit
der Gesamtheit der Tatigkeitsanforderungen einen hohen Person-Job-Fit und damit eine hohe
Erfolgswahrscheinlichkeit sicher.

Bis heute ist in Deutschland und auch in anderen Lindern jedoch allein der Nachweis der
fachlichen Qualifikation ausreichend, um eine Lizenz als Borsenhdndler und damit eine Zu-
lassung zum Borsenhandel zu erhalten. So beinhaltet beispielsweise die XETRA-
Héndlerpriifung der Deutschen Borse AG ausschlieBlich Fragen zu den beiden Themengebie-
ten ,,Struktur und Rechtsgrundlagen des Borsenhandels* sowie ,,Ablauf und Organisation des
elektronischen Handels* (vgl. Deutsche Borse, 2010). Aus der psychologischen Berufseig-
nungsdiagnostik ist jedoch bekannt, dass die fachliche Qualifikation fiir die erfolgreiche Aus-
iibung eines Berufes allein nicht ausreicht (u.a. Schuler, 2000, 2002). Insbesondere im Wert-
papierhandel wire es nicht zuletzt wegen der hohen Verantwortung, die einzelne Trader auf-
grund der teilweise enormen Grofe tiberantworteter Handelsvolumina tragen, fahrlédssig, die

tiberfachlichen Anforderungen der Trader-Téatigkeit auler Acht zu lassen. Ebenso wie die

? Den Kern der MaBnahmen auf Einzelinstitutsebene bilden die Basel-II-Regeln. Das Nachfolgeregelwerk von
Basel I verlangt von einzelnen Banken den Aufbau risikoaddquater Kapital- und Liquiditéitspuffer, welche die
Wabhrscheinlichkeit des Zusammenbruchs einzelner Banken verringern sollen. Von besonderer Relevanz fiir den
Wertpapierhandel sind die dazu im Jahr 2009 vom Baseler Ausschuss fiir Bankenaufsicht verdffentlichten er-
ginzenden Mafinahmenkataloge, die unmittelbar auf den Erfahrungen aus der Subprime-Krise basieren. Im Zent-
rum stehen iiberarbeitete Regeln fiir den Umgang mit Risiken, insbesondere aus Verbriefungen und aus Han-
delsgeschiften, sowie erweiterte Offenlegungsvorschriften fiir auBerbilanzielle Engagements. Neben sowohl pro-
als auch antizyklischen Kapitalpuffern soll dariiber hinaus auch eine Leverage-Ratio die Aufnahme von Fremd-
kapital und damit gleichzeitig das eingegangene Risiko begrenzen helfen (vgl. Weber, 2010).
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Erflillung fachlicher Anforderungen qualifiziert auch die Erflillung tiberfachlicher Anforde-
rungen fiir die Ausiibung eines Berufes. Dabei geht es speziell um diejenigen Personeneigen-
schaften (z.B. Personlichkeitseigenschaften und Féahigkeiten), die den Erwerb von tatigkeits-
spezifischen Kenntnissen und Fertigkeiten, die ihrerseits wiederum in berufliche Leistung
umgesetzt werden konnen, erleichtern (Schuler, 2000).

Die Notwendigkeit einer validen und reliablen Feststellung der beruflichen Eignung be-
steht dabei umso mehr fiir Berufe mit kognitiver, informationsverarbeitender Schwerpunkt-
setzung, da bei diesen die interindividuellen Differenzen hinsichtlich der beruflichen Leistung
weitaus stirker ausgeprigt sind als bei anderen Berufen. So wiesen McCormick und Tiffin
(1974) individuelle Leistungsunterschiede bei der Ausfiihrung manueller Tatigkeiten in der
Produktion nach, deren Werte im Bereich zwischen 1:2 und 1:3 lagen. Fiir Versicherungsver-
kdufer wurden die interindividuellen Leistungsunterschiede bereits mit bis zu 1:14 beziffert.
Noch hohere Werte, die zum Grofteil jenseits des Verhéltnisses von 1:20 liegen, wurden fiir
Rechtsanwilte, Programmierer und Wissenschaftler ermittelt.

Der Orientierung an iliberfachlichen Leistungsvoraussetzungen bei der Feststellung der be-
ruflichen Eignung kommt dariiber hinaus auch deshalb eine so hohe Bedeutung zu, da sich
bestimmte Personeneigenschaften wie etwa Personlichkeitsmerkmale als transsituativ iiberaus
stabil erwiesen haben (Holling & Liepmann, 2007) und deshalb durch Trainingsma3nahmen
nicht oder nur in begrenztem Umfang ausbaubar sind. Folglich sollte es im Hinblick auf die
Sicherstellung eines bestmodglichen Person-Job-Fits im Kern der Bewerberauswahl zuerst um
die Feststellung der Ausprigung titigkeitsrelevanter und zugleich erfolgskritischer Person-
lichkeitsmerkmale gehen. Zentrale Voraussetzung dafiir ist jedoch das Vorhandensein eines
psychologischen Anforderungsprofils der beruflichen Tétigkeit, welches auf Grundlage der
erfolgskritischen Tétigkeitsmerkmale entwickelt wurde.

Die nur unzureichende Beriicksichtigung iiberfachlicher Anforderungen der Trader-
Tatigkeit bei Zulassung bzw. Auswahl von Wertpapierhdndlern kann auf das bisherige Fehlen
eines nach wissenschaftlichen Kriterien erhobenen, psychologischen Anforderungsprofils der
beruflichen Tatigkeit von Wertpapierhdndlern zuriickgefiihrt werden. Der Umstand, dass sich
andere Disziplinen, wie etwa Finanzmathematik oder Behavioral Finance, mit ausgesuchten
Verhaltensaspekten von Wertpapierhdndlern unter Riickgriff auf Erkenntnisse aus der psycho-
logischen Forschung bereits eingehend befasst haben, dndert nichts an der Tatsache, dass trotz
seiner Bedeutung ein personenbezogenes Anforderungsprofil fiir die berufliche Tétigkeit des

Wertpapierhindlers bis zum heutigen Tage fehlt.
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1.3 Zielsetzung und Aufbau der Arbeit

Der aus der oben skizzierten Problemsituation ableitbare Bedarf eines psychologischen An-
forderungsprofils der beruflichen Tétigkeit von Tradern fiihrt direkt zur Zielsetzung dieser
Arbeit, diese Liicke durch die Erstellung eines derartigen Anforderungsprofils zu schlieen.
Mit diesem nach wissenschaftlichen Kriterien entwickelten Instrument wird eine erkennbare
Verbesserung der Entscheidungs- und Handlungsgrundlage von Personalverantwortlichen im
Bereich des Wertpapierhandels angestrebt. Auf diese Weise soll im Endeffekt ein entschei-
dender Beitrag dahingehend geleistet werden, langfristig den Anteil tatsdchlich Geeigneter
unter den berufstitigen Wertpapierhdndlern zu erhohen, was sich nicht zuletzt auch positiv
auf die Vermdgensakkumulation privater wie auch institutioneller Anleger auswirken sollte.

Im nachfolgenden Kapitel werden zunichst arbeitsanalytische Begriffe, Analyseebenen
und grundlegende Zusammenhénge, die im Verlauf der Anforderungsprofilerstellung benétigt
werden, eingefiihrt und nédher erldutert. Hervorzuheben ist an dieser Stelle die zentrale Bedeu-
tung des Tatigkeitsbegriffes, die zuriickgefiihrt werden kann auf die Tatigkeitsbezogenheit
von psychologischen Anforderungsanalysen. Aufgrund der kognitiven Schwerpunktsetzung
von Trader-Tatigkeiten geht es in diesem Abschnitt auch um die Herausarbeitung eines ar-
beitsanalytischen Ansatzes, mit dessen Hilfe die nicht sichtbaren, psychisch-regulativen Pro-
zesse des Arbeitshandelns von Tradern beriicksichtigt werden konnen.

Da es sich beim Beruf des Wertpapierhdndlers um keinen anerkannten Ausbildungsberuf
im klassischen Sinne handelt, d.h. staatlich anerkannt durch eine Ausbildungsordnung nach
dem Berufsbildungsgesetz, in der alle zu erwerbenden Befdhigungen erfasst sind, existiert bis
dato auch kein durch den Gesetzgeber anerkanntes Berufsbild des Wertpapierhidndlers, in dem
alle berufsspezifischen Fertigkeiten und Kenntnisse sowie eine umfassende Beschreibung der
auszufithrenden Tétigkeiten enthalten sind und welches fiir die Ableitung tiberfachlicher Leis-
tungsvoraussetzungen herangezogen werden kann. Um Kenntnis von den im Wertpapierhan-
del auszufiihrenden Tatigkeiten samt den typischerweise dabei vorherrschenden Arbeitsbe-
dingungen zu erhalten, erfolgt in Kapitel 3 in einem ersten Untersuchungsschritt zuniachst
eine Analyse des Arbeitsauftrages samt seiner Erfiillungsbedingungen (vgl. Hacker & Matern,
1980). Ausgehend von den dabei ermittelten Soll-Tatigkeiten und Arbeitsbedingungen kon-
nen erste iliberfachliche Leistungsvoraussetzungen abgeleitet werden, die unmittelbar oder
auch mittelbar, etwa iiber die Bewailtigung situativer Merkmale des Arbeitsumfeldes, einen
Beitrag zur Erfiillung des Arbeitsauftrages im Wertpapierhandel leisten.

Um von den ermittelten Tatigkeiten samt ihren zugrunde liegenden Leistungsvorausset-
zungen diejenigen mit erfolgskritischem Charakter von jenen mit nur handlungsbegleitender

Funktion unterscheiden zu konnen, ist ein zweiter Untersuchungsschritt erforderlich, in des-
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sen Rahmen eine Tatigkeitsanalyse zur Ermittlung der Ist-Tatigkeiten von Wertpapierhdnd-
lern durchgefiihrt wird. Als besonders wertvoll sind vor diesem Hintergrund Informationen
einzuschdtzen, die Riickschliisse auf leistungsbestimmende Teiltdtigkeiten sowie die ihnen
zugrunde liegenden psychischen Leistungsvoraussetzungen ermdglichen, da durch derartige
Personenmerkmale im Regelfall leistungsbestimmende Anforderungen erfolgskritischer Teil-
tatigkeiten gekennzeichnet werden (vgl. Hacker, 1995). Kapitel 4 befasst sich daher zundchst
mit Fragen zur methodischen Umsetzung des Vorhabens, erfolgskritische Ereignisse samt
thren korrespondierenden Personenmerkmalen zu erfassen. Als vielfach bewiéhrtes, weil be-
reits erfolgreich auf verschiedene Handlungskontexte tibertragenes Verfahren, um Informati-
onen iiber die Ursachen von Erfolg und Misserfolg bei Tatigkeitsausfithrungen zu erhalten,
wird an dieser Stelle die Critical Incident Technique (Flanagan, 1954) eingefiihrt. Mit Hilfe
dieser erprobten Methode wird sich auch eine valide und reliable Erfassung erfolgskritischer
Dimensionen der Trader-Tétigkeit versprochen.

Obwohl eine empirische Priifung der generierten Anforderungsdimensionen iiber den ge-
setzten Rahmen dieser Arbeit hinausgeht, wird jedoch durch einen dritten Untersuchungs-
schritt eine erste Verfestigung der auf Grundlage der ersten beiden Untersuchungsschritte
abgeleiteten Anforderungshypothesen angestrebt. Falls die zuvor als erfolgskritisch identifi-
zierten Personlichkeitsmerkmale bei den befragten Stelleninhabern tatsdchlich auch iiber-
durchschnittlich ausgeprégt sein sollten, kann dies als entsprechender Hinweis im Hinblick
auf eine Hypothesenverfestigung angesehen werden. Fiir dieses Vorhaben wird auf das Bo-
chumer Inventar zur Erfassung der berufsbezogenen Personlichkeit (Hossiep & Paschen,
2003) zurtickgegriffen, da es sich hierbei sowohl um ein reliables als auch valides Testverfah-
ren handelt, welches sich dariiber hinaus durch umfangreiche Normstichproben (N > 9.300)
auszeichnet. Die Skalenauswahl erfolgt dabei auf Grundlage der zuvor als erfolgskritisch er-
mittelten Dimensionen der Personlichkeit.

Eine ausfiihrliche Darstellung der Untersuchungsergebnisse erfolgt in Kapitel 5, woran
sich mit Kapitel 6 die Erstellung eines psychologischen Anforderungsprofils der beruflichen
Tatigkeit von Wertpapierhdndlern anschliet. In Kapitel 7 wird sich neben einer abschlie3en-
den Interpretation und Diskussion der erzielten Untersuchungsergebnisse den Implikationen

fiir Forschung und Praxis gewidmet.
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2 Arbeitsanalyse

2.1 Einfiithrung

Jeder Versuch, das bei einer bestimmten Arbeit gezeigte Verhalten zu verstehen und nachzu-
vollziehen, setzt dessen eingehende Beschreibung voraus (Ash, 1988). Die zentrale Bedeu-
tung der Arbeitsanalyse beruht in diesem Zusammenhang vor allem auf ihrem methodischen
Zugang zur Sammlung und Aufbereitung von Informationen tliber Arbeitstitigkeiten (Schuler,
2006). In diesem Kapitel wird neben einer Definition des Begriffes Arbeitsanalyse zunéchst
auf einen fiir die ErschlieBung des Arbeitshandelns von Tradern relevanten Entwicklungs-
schritt innerhalb der Arbeitsanalyse eingegangen. Dabei wird die Schwerpunktsetzung verla-
gert von der primédren Erfassung von beobachtbaren Zeit- und Bewegungsabliufen des Téatig-
keitsvollzuges hin zur theoriegeleiteten Erforschung von nicht sichtbaren, jedoch erfolgskriti-
schen Komponenten menschlichen Verhaltens. Diese Thematik ist fiir die Erfassung des Ar-
beitshandelns von Tradern deshalb von zentraler Bedeutung, weil dieser Beruf liberwiegend
Tétigkeiten mit kognitiver Schwerpunktsetzung beinhaltet, fiir deren Erhebung die traditionel-
len, an der Oberfldchenstruktur des Handelns verorteten Verfahren der Arbeitsanalyse nicht
geniigen. Im Folgenden wird daher der Fokus zundchst auf die Tatsache gerichtet, dass es fiir
die arbeitsanalytische ErschlieBung der beruflichen Titigkeit von Tradern einer Herange-
hensweise bedarf, welche die nicht sichtbaren, intraindividuell ablaufenden psychischen Pro-

zesse des Arbeitshandelns von Tradern beriicksichtigt.

2.1.1 Zum Begriff der Arbeitsanalyse

Arbeit ist ein zentrales Thema des menschlichen Lebens. Threr Bedeutung entsprechend liegt
eine grofle Vielfalt an Definitionen vor, die hdufig gemeinsame Bedeutungsschwerpunkte wie
Zielgerichtetheit, Willensbasiertheit und Gegenstiandlichkeit menschlicher Tatigkeit aufwei-
sen (vgl. Hacker, 1995). Fiir Menschen ist Arbeit als existenzbestimmend anzusehen. Sie
stellt dabei nicht nur eine Beziehung zwischen Mensch und Umwelt dar, sondern wandelt in
erster Linie den Menschen selbst (von Rosenstiel, 2007). Es wére demzufolge vollig unbe-
friedigend, wiirde das Phinomen Arbeit auf Bewegungen, Umgebungsfaktoren und Qualifika-
tionen reduziert werden (Frieling, 1987). Vielmehr eroffnet dieses Gebiet insbesondere Psy-
chologen Forschungsmoglichkeiten, die eine duB3ere Relevanz aufweisen, liber die andere Ar-
beitsfelder der Psychologie selten verfiigen (von Rosenstiel, 2007). Eine Definition von Ar-

beit lautet dementsprechend wie folgt: ,,Arbeit ist ein Grundaspekt menschlicher Lebenswirk-
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lichkeit, der durch zielstrebige Auseinandersetzung mit der Umwelt zum Zwecke der Da-
seinsvorsorge gekennzeichnet wird. Thre Voraussetzungen, Erscheinungsformen und Auswir-
kungen zeigen sich konkret in den unaufléslichen Wechselbeziehungen kulturell vermittelter,
technisch/wirtschaftlich/sozial organisierter und personlich erlebter Situation* (Fiirstenberg,
1975, S. 16).

Unter Analyse kann im engeren Sinn das Zerlegen in Elemente, das systematische Aufglie-
dern eines komplexen Untersuchungsgegenstandes in seine Einzelteile verstanden werden
(Landau & Rohmert, 1987). Arbeitsanalyse umfasst demzufolge simtliche Methoden, Verfah-
ren und Instrumente, die dazu dienen, Informationen iiber Arbeitstitigkeiten, Arbeitsbedin-
gungen und Arbeitsmittel sowie deren Auswirkungen auf den Menschen zu sammeln, zu ver-
arbeiten und zu interpretieren. Insbesondere trigt Arbeitsanalyse zur Aufkldarung der Wech-
selwirkungen zwischen den Arbeitsbedingungen, den Arbeitsprozessen und den davon betrof-
fenen Menschen bei. Je nach Zielsetzung werden dabei unterschiedliche Aspekte der Arbeits-
titigkeit fokussiert. Die durch Personen ausgefiihrten Arbeitstitigkeiten stehen dabei in der
Regel im Mittelpunkt der Betrachtungen, da sich mit dem Arbeitsvollzug die zu analysierende
Arbeit konkretisiert (Buch & Frieling, 2006; Frieling & Buch, 2004, zitiert nach Frieling &
Buch, 2007).

2.1.2 Historische Entwicklung

Bereits in friihen Hochkulturen der Menschheit erforderten komplexe Arbeitsprozesse Analy-
sen, um einzelne Arbeitsvorginge so zu koordinieren, dass die erfolgreiche Fertigstellung des
Gesamtvorhabens sichergestellt werden konnte (z.B. Pyramidenbau in Agypten). Den schrift-
lichen Dokumenten aus dieser Zeit sind bereits differenzierte Beschreibungen von Arbeitsab-
laufen entnehmbar (Buch & Frieling, 2006).

Als wichtige Wegbereitung fiir die wissenschaftliche Auseinandersetzung mit Arbeitstitig-
keiten gelten die ersten technologischen Untersuchungen im Bergbau- und Hiittenwesen im
16. Jahrhundert (vgl. Agricola, 2006). Die aus der Analyse von Tétigkeiten im Bergbau ge-
wonnenen Erkenntnisse wurden u.a. zur Bekdmpfung arbeitsbedingter Krankheiten eingesetzt.
Am Beginn wissenschaftlich orientierter Arbeitsanalyse stehen die wegweisenden, jedoch
auch umstrittenen Arbeiten zur wissenschaftlichen Betriebsfiithrung (Taylor, 1911, Gilbreth &
Collin, 1920). Das erklarte Hauptziel dieser Bemiihungen war, den effizientesten Arbeitsab-
lauf komplexer Arbeitsvorgidnge zu ermitteln. Taylors funktionsorientierte Arbeitsanalysen
ermoglichten eine perfektionierte Einordnung menschlicher Arbeit in die Abldufe mecha-

nisierter Tatigkeit (von Rosenstiel, 2007). Folglich spiegelt sich der Erfolg des Taylorismus
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vor allem in deutlichen Produktivititssteigerungen wider, welche wesentlich zu seiner raschen
Verbreitung im Zuge der Industrialisierung beigetragen haben (Vahrenkamp, 1977).

Die Sichtweise vom ,,Menschen als Systemelement™ ist jedoch eine einseitig technische,
dem menschlichen Wesen nicht in vollem Umfang gerecht werdende Betrachtungsweise
(Landau & Rohmert, 1987). In dieser Ambivalenz zwischen wissenschaftlicher Herange-
hensweise und zugrunde liegendem Menschenbild liegt einer der Hauptkritikpunkte der An-
fange wissenschaftlicher Arbeitsanalyse begriindet (Buch & Frieling, 2006). Aus psychologi-
scher Sicht entspricht Taylors Ansatz einer Auffassung vom Verhalten als einer eingelibten,
repetetiven und unmittelbaren Reaktion auf unter stets gleich bleibenden Bedingungen auftre-
tende Stimuli (Schiipbach & Zdlch, 2007). Wesentliche Komponenten menschlichen Verhal-
tens, insbesondere die nicht sichtbaren Elemente (vgl. u.a. Miller et al., 1973), blieben bei
Taylor jedoch génzlich unberiicksichtigt.

Im Rahmen von Weiterentwicklungen der historischen Anfinge wissenschaftlicher Ar-
beitsanalyse wurde daher insbesondere den nicht sichtbaren Elementen des menschlichen
Verhaltens verstarkt Beachtung geschenkt. Wegen der groflen Bedeutung dieses Perspektiv-

wechsels fiir die vorliegende Arbeit wird im Folgenden néher darauf eingegangen.

2.1.3 Psychologische Arbeitsanalysen

Mithilfe psychologischer Arbeitsanalysen werden in erster Linie Informationen iiber das ar-
beitende Individuum selbst erhoben, liber zugrunde liegende psychische Strukturen und Pro-
zesse menschlicher Arbeitstitigkeit (Dunckel, 1999). Insbesondere trifft dies auf Tatigkeiten
mit kognitiver, informationsverarbeitender Schwerpunktsetzung zu, die ohne psychologische
Methoden kaum analysierbar waren und nachweislich arbeitsanalytisch schlechter aufgearbei-
tet sind als fertigende Arbeit (Hacker, 1995). Eine reine Beschreibung sichtbarer Arbeitsab-
laufe reicht hier nicht mehr aus, da die entscheidenden Prozesse des Arbeitshandelns nur
durch Analyse der zugrundeliegenden psychischen Tiatigkeitsstrukturen erschlossen werden
konnen. Dies kann nur geschehen anhand von allgemeinpsychologischen Modellen menschli-
chen Arbeitshandelns (Greiner et al., 1987). Derartige Modelle stellen somit eine wesentliche
Voraussetzung dar fiir eine arbeitsanalytische ErschlieBung psychischer Tatigkeitsstrukturen.
Im Zentrum verhaltensorientierter Ansitze neuerer arbeitsanalytischer Verfahren steht héu-
fig das Stimulus-Organism-Response-Modell (S-O-R-Modell), welches die im Individuum

ablaufenden psychischen Vorginge als Wirkungsdeterminanten beriicksichtigt.> Mit dieser

’ Die Begriffe behavioristisch und neobehavioristisch beziehen sich auf zwei grundlegende Erklirungsansitze
menschlichen Verhaltens: Der erstgenannte bezieht sich ausschlieBlich auf beobachtbares bzw. messbares Ver-
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Herangehensweise wird die Aufmerksamkeit auf nicht beobachtbare Wirkungszusammenhin-
ge gerichtet, die sich, ausgelost durch einen Reiz, in unterschiedlichen sichtbaren Verhaltens-
reaktionen des Individuums duflern (Mattmiiller, 2006; Walliser, 1995). Das S-O-R-Modell
weist folglich dem Individuum eine Vermittlerrolle zwischen Reiz und Reaktion zu und liegt
— bei einer weiten Interpretation von S, O und R — den meisten Untersuchungen des Verhal-
tens in Organisationen zugrunde, obwohl dies kaum thematisiert wird (Nerdinger, 2003).

Menschen legen jedoch auch aktives, zielorientiertes Verhalten an den Tag. Dabei setzt
insbesondere das Anstreben von komplexen Zielzustinden in der Regel Teilhandlungen vo-
raus. Deren Erfiillungsgrade lassen wiederum Riickschliisse auf den Fortschritt des Gesamt-
vorhabens zu und bieten dadurch die Mdglichkeit, das Handeln immer wieder neu auf die
Erreichung des angestrebten Zieles hin auszurichten. Das der Kybernetik entlehnte 7est-
Operate-Test-Exit-Modell (Miller et al., 1973) stellt den Versuch dar, genau jene Zusammen-
hinge zwischen einem Handlungsziel und den dafiir vorzunehmenden Teilhandlungen néher
zu erfassen. Im Zentrum des Modells steht die analoge Anwendung des Riickkopplungs- bzw.
Regelkreisansatzes bei der Anpassung mentaler Repridsentationen von Handlungszielen an
den durch einzelne Teilhandlungen (Operationen) erzielten Ergebnisfortschritt. Die Aufnahme
und Verarbeitung von Riickmeldungen wird dabei als entscheidendes Merkmal des TOTE-
Modells angesehen (Hacker, 2005). Bei andauernder Abweichung vom Zielzustand miindet
die Priifphase erneut in eine Handlungsphase ein. Diese Schleife, die nur in sehr seltenen Fil-
len einfachen Wiederholungen gleicht, wird erst bei Erreichen von Kongruenz zwischen Ist-
und Sollzustand verlassen.

Zielen bzw. Zielzustinden wird in diesem Modell neben der Steuerungsfunktion bei Hand-
lungen auch eine Aktivierungs- und Orientierungsfunktion beim Handelnden selbst zuge-
schrieben. Damit die genannten Funktionen wirksam werden konnen, bedarf es einer gedank-
lichen Reprisentation der Handlungsziele. Diese bildet zusammen mit dem Wissen um die
Ausfiihrungsbedingungen und erforderlichen Operationen die grundlegenden Voraussetzun-
gen fiir eine erfolgreiche Regulation von Handlungen. Neuere arbeitspsychologische Verfah-
ren orientieren sich deshalb hdufig an der Handlungsregulationstheorie (Hacker, 2005; Vol-
pert, 1987), welche die oben aufgefithrten Zusammenhinge beriicksichtigt. Dieses Modell
enthélt mit dem Konzept der Regulation eine bestimmte Auffassung vom spezifisch psycho-
logischen Zugang zur Handlung (Volpert, 1987), in dessen Rahmen geeignete Operationen
iiber den Riickgriff auf das Operative Abbildsystem (OAS, Hacker, 2005) erklirt werden.

Operative Abbildsysteme, verstanden als ,tatigkeitsleitende Gedachtnisreprdsentationen®

(Hacker, 2005, S. 189), sind mit ihren temporir invarianten Systemabbildungen von elemen-

halten, wohingegen neobehavioristische Ansdtze intrapsychische Prozesse, das sogenannte ,,innere Verhalten*
des Individuums, mit berticksichtigen.
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tarer Bedeutung fiir die psychische Regulation von Arbeitstitigkeiten (Oschanin, 1976). Zu
den charakteristischen Merkmalen operativer Abbilder (vgl. nachf. Schindler, 1975; Engel-
kamp, 1997; Hacker, 2005) gehort die Tendenz, schematische Ziige anzunehmen, Anforde-
rungen mit minimalem Aufwand zu realisieren sowie deren Wirksamkeit bei der Regulation
von Arbeitstitigkeiten durch hypothetische Antizipationen des Fortganges von Arbeitsprozes-
sen abzuschdtzen.

Der leistungsbestimmende Charakter der OAS liegt demnach in der inneren Représentation
komplexer Systeme begriindet. Diese gestatten es, die Interaktionen von Systemkomponenten
zu verstehen und dadurch zu antizipieren, wie sich diese Systeme auf mogliche Einwirkungen
hin verhalten (Schumacher & Czerwinsky, 1992; zitiert nach Hacker, 2005). Diese Erkennt-
nisse ermdglichen vor allem eine rechtzeitige und vorausschauende Einflussnahme auf die
Systeme. Folglich wird durch die Richtigkeit und Differenziertheit des Systems operativer
Abbilder die Giite der von ihm ausgehenden kognitiven Prozesse (z.B. Problemloseprozesse)
und der daraus resultierenden Handlungen mafigeblich bestimmt. Damit gilt, dass Arbeitsti-
tigkeiten umso effektiver sind, je angemessener die der Handlungsregulation zugrunde lie-
gende Gedichtnisreprédsentation ist (Hacker, 2005). Der mit Hilfe des OAS beschriebene Vor-
gang der internen Reprisentation konzentriert sich dabei in erster Linie um das antizipative
Ausloten von Handlungsmoglichkeiten. Folglich miissen die Antizipationen ,,umso genauer
sein, je hoher das Risiko ist, da einzelne Handlungsfehler zur Verfehlung des Gesamtziels
filhren* (Volpert, 1987, S. 17). Sowohl effiziente als auch belastungsgiinstige Handlungswei-
sen griinden Studien (u.a. Hacker, 1980) zufolge vor allem auf einer hohen Antizipationsweite
auf der Basis eines hoch entwickelten Operativen Abbildsystems. Folglich kommt es im
Rahmen von komplexen Tétigkeiten insbesondere auf den Aufbau eines moglichst differen-

zierten OAS der Aufgaben an, die es zu bewéltigen gilt (vgl. Sonntag & Schaper, 2006).

2.1.4 Zur Abhangigkeit psychologischer Arbeitsanalysen von den spezifischen Eigen-

schaften der zu analysierenden Titigkeit

Neben Merkmalen, die allen Arbeitstitigkeiten gemein sind, wie z.B. deren Zielgerichtetheit
oder Willensgestiitztheit, existieren spezifische Tatigkeitsmerkmale, deren jeweilige Auspra-
gungen es insbesondere vor dem Hintergrund einer psychologisch-analytischen ErschlieBung
von Arbeitstétigkeiten zu beriicksichtigen gilt. Dazu gehdren in erster Linie Tatigkeitsmerk-
male, die in Bezug zu den folgenden drei Bereichen gebracht werden konnen (in Anlehnung

an Hacker, 1995, S. 29ff.; Konradt, 2010; Riihmann & Bubb, 2010):
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a) Mensch-Maschine-Interaktionen
Viele Arbeitstitigkeiten geschehen unter Zuhilfenahme von Arbeitsmitteln. Dabei
kommt es regelmdBig zu Interaktionen zwischen sog. lebendiger und bereits vergegen-
standlichter Arbeit. Eine ,,psychologisch fruchtbare Arbeitsanalyse® ist daher nur
moglich, wenn die dabei auftretenden Interaktionen, die gegenseitig ausgerichteten

Beziige zwischen Arbeitendem und Arbeitsmittel, mit erfasst werden.

b) Mensch-Mensch-Interaktionen
Vor allem in Dienstleistungsbereichen kommt es im Rahmen der Leistungserbringung
zu Wechselwirkungen zwischen dem Leistungserbringer und dem Leistungsempfén-
ger, aber auch zwischen einzelnen Arbeitenden untereinander. Die ausgefiihrten bzw.
auszufiihrenden Tétigkeiten sind dabei nicht nur einzeln fiir sich genommen, sondern
insbesondere auch vor dem Hintergrund der sich im Verlauf der Interaktion verdnder-

baren Kundenanforderungen arbeitsanalytisch zu erfassen.

¢) Maschine-Maschine-Interaktionen
Bei automatisierten Auftragsausfilhrungen werden mittels Maschine-Maschine-
Interaktionen das Vorliegen von Arbeitsauftragen tiberpriift, Ausfiihrungsgelegenhei-
ten ermittelt und Auftrige ausgefiihrt. Auf diese Weise kommen beispielsweise Limit-
Orders im Wertpapierhandel zur Ausfiihrung: Sobald der an das Handelssystem iiber-
tragene Kurs eines Wertpapiers ein bestimmtes Limit erreicht hat, werden siamtliche
zu diesem Kurs hinterlegte Orders durch Interaktion des betreffenden Handelssystems
mit anderen Banken- und Borsensystemen nach einem zuvor definierten Algorithmus

ausgefiihrt und abgewickelt (vgl. Picot et al., 1996).

Fiir eine psychologische Arbeitsanalyse des Trader-Berufes folgt daraus, dass neben den ein-
zelnen Arbeitstétigkeiten insbesondere auch die Charakteristika der Interaktionen sowohl von
Wertpapierhdndlern mit ihrer Arbeitsumgebung als auch von Maschinen untereinander (z.B.
vernetzte Handels- und Informationssysteme) als wesentliche Einflussgrofen bzw. Bedingun-
gen der Leistungserbringung im Wertpapierhandel zu beriicksichtigen sind.

Die bedingungsbezogene Analyseebene der Arbeitstétigkeit ist zwar vordergriindig im ge-
genstdndlichen Bereich verortet und wird wegen der objektiven Erfassbarkeit des Untersu-
chungsbereiches hdufig (ausschlieBlich) mit ingenieurwissenschaftlichen Ansdtzen der Ar-

beitsanalyse in Verbindung gebracht. Jedoch ist sie auch fiir die psychologische Arbeitsanaly-
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se relevant. Durch den oben dargestellten interaktionistischen Ansatz von Hacker (1995) wird
deutlich, dass auch Arbeitsbedingungen die titige Person beeinflussen, die Tatigkeit entschei-
dend priagen konnen sowie bestimmte Tétigkeiten {iberhaupt erst ermdglichen. Doch nicht nur
aus diesem Grund empfiehlt es sich, neben der personenbezogenen auch die bedingungsbezo-
gene Analyseebene mit einzubeziehen in die psychologische Analyse der Trader-Tatigkeit.
Aus der Nichtbeobachtbarkeit und der zumindest teilweisen Nichtverbalisierbarkeit von geis-
tigen Arbeitstétigkeiten folgt, dass auf die dabei ablaufenden Prozesse geschlossen werden
muss. Auch zur Erméglichung und zur Absicherung derartiger Schlussfolgerungen sollten

beide Analyseebenen hinzugezogen werden, auf die nachfolgend néher eingegangen wird.

2.2 Tatigkeitsbeschreibung

2.2.1 Bedingungsbezogene Perspektive

Der Arbeitsauftrag und seine sichlichen Erfiillungsbedingungen stellen die beiden wichtigsten
objektiven EinflussgroBen der Tatigkeitsausfiihrung dar. Dabei ldsst der Arbeitsauftrag in
erster Linie Riickschliisse auf konkrete Tatigkeitsbereiche zu, mit deren Hilfe die vorgegebe-
ne Zielstellung, die im Arbeitsauftrag enthalten ist, erreicht werden kann (Hacker, 1986, zit.
nach Steinmayr, 2005). Die sdchlichen Erfiillungsbedingungen von Arbeitsauftrigen stellen
ithrerseits nicht nur wesentliche Voraussetzungen des Téatigkeitsvollzuges dar, sondern beein-
flussen diesen ebenfalls. Thre Beriicksichtigung im Rahmen psychologischer Arbeitsanalysen
erfolgt somit in erster Linie wegen ihrer Eigenschaft als Einflussgrofle auf den arbeitenden
Menschen — insbesondere in Bezug auf seine Verhaltensweisen und den daraus resultieren-
den, individuell verschiedenen Leistungen.

Zu den sdchlichen Erfiillungsbedingungen werden im Informations- und Dienstleistungs-
zeitalter zunehmend auch immaterielle Sachverhalte hinzugezdhlt (vgl. Hacker, 2005; Spin-
ner, 1998; Bullinger & Buck, 2004). So stellen beispielsweise Informationen wesentliche Ein-
flussgroBBen der Arbeitstétigkeit bzw. des Arbeitsergebnisses von Wertpapierhdndlern dar. Im
Rahmen psychologischer Tatigkeitsanalysen werden sichliche Erfiillungsbedingungen vor
allem hinsichtlich ihrer psychischen Wirkungen auf den arbeitenden Menschen untersucht.
Dabei geht es vor allem um ,,psychisch besonders folgenreiche, ndmlich die psychische Auf-
baustruktur sowie Ablaufmuster der Tétigkeit bestimmende Ausfiihrungsbedingungen (Ha-
cker, 1995, S. 114).

Die Einwirkung objektiv gleicher Arbeitsbedingungen (Belastungen) fiihrt jedoch regel-

maBig zu individuell verschiedenen Beanspruchungen bei arbeitenden Menschen (vgl. Roh-
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mer & Rutenfranz, 1975).* Aus diesem Grund stehen v.a. diejenigen Fihigkeiten und Fertig-
keiten im Mittelpunkt des arbeitswissenschaftlichen Interesses, mit deren Hilfe die einwirken-
den Belastungen, die sich bei der Ausiibung beruflicher Tétigkeiten ergeben, mdglichst be-
eintrichtigungsfrei und zugleich leistungsforderlich bewiltigt werden konnen. Im Rahmen
einer Untersuchung zur Erfassung beruflicher Belastungen (vgl. Brodner, 2002) konnten bei-
spielsweise der Gruppe ,,Qualifizierte Fachkrifte” (u.a. Arzte und Ingenieure) regelmiBig
Belastungen wie lange Arbeitszeiten, hoher Zeitdruck, haufige Tétigkeitsunterbrechungen und
unsichere bzw. sich hiufig und rasch verdndernde Arbeitsbedingungen zugeordnet werden.
Diese Belastungen fiihrten in erster Linie zu psychischen Beanspruchungen, die ihrerseits
jedoch nur bei einem Teil der untersuchten Fachkrifte Beeintrdchtigungen der psychischen
Gesundheit in Form von Depressionen, psychischen Erschopfungszustinden bis hin zum
Burn-Out-Syndrom zur Folge hatten.

Eine umfassende Tétigkeitsbeschreibung erfordert neben der Erfassung objektiver Bedin-
gungen sowie tatigkeitsspezifischer Person-Umwelt-Beziehungen auch die Erhebung konkre-
ten Verhaltens von Stelleninhabern. Aufgrund der Bedeutung der personenbezogenen Per-
spektive v.a. fir die ErschlieBung von zugrunde liegenden erfolgskritischen Leistungsvoraus-

setzungen wird im folgenden Abschnitt auch auf diesen Blickwinkel eingegangen.

2.2.2 Personenbezogene Perspektive

Sind bei der bedingungsbezogenen Perspektive die vom Individuum unabhéngigen Merkmale
der Tatigkeit von Bedeutung, so geht es bei der personenbezogenen Perspektive gerade um
die interindividuellen Unterschiede bei der Tétigkeitsausfiihrung (Dunckel, 1999). Diese kon-
nen etwa in besonderen Planungsweisen oder dem besonderen Umgang mit auftretenden
Schwierigkeiten bestehen (Oesterreich & Volpert, 1987).

Die Kenntnis der einzelnen Tatigkeiten zugrunde liegenden psychischen Prozesse ermog-
licht ihrerseits wiederum eine indirekte Beschreibung und Klassifizierung der Arbeitsaufgabe
anhand der sie prigenden Eignungsmerkmale (vgl. Landau & Rohmert, 1987). Dazu gehoren
fiir geistige Tatigkeiten mit kognitiver Schwerpunktsetzung vor allem psychische Leistungs-
voraussetzungen (Einstellungen, Kenntnisse und Féhigkeiten), aber auch andere Leistungsvo-
raussetzungen wie Gelibtheit, Erfahrungen, Motivation fiir die Téatigkeit und Stresszustand,
die z.T. erst wihrend der Auseinandersetzung mit einem Arbeitsauftrag prozessbedingt ent-
stehen (Hacker, 1998, zit. nach Bullinger & Buck, 2004).

* An dieser Stelle sei auf das Belastungs-Beanspruchungs-Konzept von Rohmert und Rutenfranz (1975) hinge-
wiesen, da hier erstmals die wichtige Unterscheidung zwischen objektiv gleichen Arbeitsbedingungen und ihren
unterschiedlichen Auswirkungen bei arbeitenden Menschen thematisiert wurde.
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Wenn man den relationalen Charakter von Tétigkeitsausfiihrung und Tatigkeitsbedingungen
betrachtet, so kommt man trotz der Bedeutung der Erforschung einzelner Teilbereiche nicht
umhin, die wesentlichen Informationen fiir eine umfassende Téatigkeitsanalyse aus der Erfas-
sung und Auswertung der wechselseitigen Beziehungen zwischen Person und Situation zu

generieren.

2.2.3 Pladoyer fiir einen integrativen Ansatz

So wie multimodale bzw. multimethodale Verfahren in der Diagnostik einer einseitigen Vor-
gehensweise im Regelfall iiberlegen sind, steht es auch um psychologisch orientierte Tatig-
keitsanalysen, die anstelle der einseitigen Erfassung von Realitéitsbereichen verschiedenartige
Ebenen berticksichtigen (Schuler, 2002). Wie oben dargestellt wurde, stehen fiir die Analyse
von Tatigkeiten sowohl die personbezogene als auch bedingungsbezogene Analyseebene zur
Verfligung. Man konnte geneigt sein, die letztgenannte Ebene unberiicksichtigt zu lassen.
Dies wire jedoch zumindest bei der psychologisch orientierten Tétigkeitsanalyse zu kurz ge-
griffen, da der Einzelne bei seiner Arbeit hdufig innerhalb einer eindeutig definierten Situati-
on handelt, die durch Auftrags- und seinen Erfiillungsbedingungen bestimmt ist (von Rosens-
tiel, 2007). In dieser Hinsicht wéren sowohl die ,,bedingungsbezogene* als auch die ,,perso-
nenbezogene® Arbeits- bzw. Tatigkeitsanalyse (vgl. Oesterreich & Volpert, 1987, S. 541f.) als
subjektiv 1.S.v. auf den Menschen bezogen anzusehen, da in beiden Féllen der Mensch — ent-
weder als Mensch selbst oder der Umgang des Menschen mit technischen, organisatorischen
u.a. Gegebenheiten — im Mittelpunkt des wissenschaftlichen Interesses steht.

Die mehrseitige Erfassung von Realitdtsbereichen und ihren wechselseitigen Bezogenhei-
ten schlieBt jedoch eine zunéchst einseitige Erfassung nicht aus. Vielmehr wird sogar ein
zweistufiger Ansatz empfohlen (vgl. v.a. Matern, 1983), in dem aufbauend auf eine Auftrags-
und Bedingungsanalyse auch eine Titigkeitsanalyse durchgefiihrt wird. Obwohl die Auftrags-
und Bedingungsanalyse unabhidngig von der einzelnen Person erfolgt, geschieht hierbei je-
doch eine psychologisch relevante Analyse des Arbeitsauftrages und seiner Erfiillungsbedin-
gungen. Dem Gegentiber ist die Tétigkeitsanalyse unmittelbar personenorientiert, da hierbei
das Ziel verfolgt wird, sowohl individuelles Verhalten bei der Tatigkeitsausiibung als auch die
dazugehorigen psychischen Regulationsgrundlagen zu erfassen (von Rosenstiel, 2007).

Als besonders wertvoll sind in diesem Zusammenhang Informationen iiber Anforderungen
leistungsbestimmender Teiltdtigkeiten zu bewerten, die von manchen bewiltigt werden und
von anderen nicht. Denn falls sich dabei diejenigen, welche diese Tétigkeiten exzellent bewil-

tigen, ,,konsistent von anderen, die sie nicht bewéltigen, in einem oder einigen Personen-
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merkmalen unterscheiden, dann sollten diese Merkmale leistungsbestimmende Anforderun-

gen der jeweiligen Tétigkeit kennzeichnen (Hacker, 1995, S. 66).

2.3 Taitigkeitsanforderungen

2.3.1 Anforderungen als Analyseeinheit

Die Gesamtheit der Anforderungen einer Arbeitsstelle an den Stelleninhaber setzt sich zu-
sammen aus personenbezogenen Leistungsvoraussetzungen, welche zum einen die unmittel-
bare Bewiltigung von Arbeitsaufgaben ermdglichen sollen und zum anderen iiber eine Ausei-
nandersetzung mit arbeitsunspezifischen, situativen Merkmalen des Tétigkeitsumfeldes einen
mittelbaren Beitrag zur Bewiéltigung der Arbeitsaufgaben leisten (Landau & Rohmert, 1987;
Hacker, 2005). Die personbezogenen Leistungsvoraussetzungen konnen auf die folgenden
drei primédren Analyseebenen unterteilt und dabei jeweils in Form von konkreten Anforderun-

gen ausformuliert werden (vgl. nachf. Hacker, 1995):

1. als geforderte bzw. erforderliche Tatigkeiten (Soll-Tétigkeiten) sowie nachgelager-
te bzw. daraus ableitbare Handlungen und Operationen, die auszufithren wéren, um
den Arbeitsauftrag zu erfiillen,

2. als dafiir erforderliche psychische Aktivititen und innere Reprédsentationen zur Re-
gulation der Solltatigkeiten,

3. als erforderliche Personeneigenschaften (sog. traits), u.a. kognitive Fihigkeiten,
Einstellungen und stabile Wissenssysteme, welche den fiir die Regulation erforder-

lichen psychischen Vorgidngen und Reprisentationen habituell zugrunde liegen.

Dementsprechend kann auch die tatsdchlich ausgefiihrte Arbeitstitigkeit analysiert werden
hinsichtlich der dabei ausgefiihrten Handlungen (Ist-Tatigkeiten), der regulierend wirksamen
bzw. wirksam gewordenen psychischen Prozesse sowie der dafiir eingesetzten Fahigkeiten,
Wissenssysteme und Einstellungen.

Im Rahmen psychologisch orientierter Anforderungsanalyse geht es folglich um die Er-
mittlung von personbezogenen Anforderungen, die sich sowohl aus dem gestellten Arbeits-
auftrag und seinen Erfiillungsbedingungen als auch aus der Struktur der Aufgabe und der aus-
gefiihrten Tatigkeiten ableiten lassen. Erst beide Analysewege zusammen ergeben ein wei-
testgehend vollstdndiges Bild der Tatigkeit als Ausgangspunkt fiir die schrittweise Ableitung
von personbezogenen Anforderungshypothesen. Die dabei angewandten Personeneigenschaf-

ten werden zumeist indirekt iiber das erforderliche und tatsichliche Verhalten erfasst, indem
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Riickschliisse iliber die diesem Verhalten zugrunde liegenden Personlichkeitsdimensionen
gezogen werden. Da kognitive Aktivititen weder direkt beobachtbar noch stets durch den
Tatigkeitsausfiihrenden verbalisierbar sind, nehmen die Zusammenhinge zwischen konkretem
Verhalten und Personenmerkmalen bei psychologischen Anforderungsanalysen eine Schliis-
selposition ein.

Dariiber hinaus werden Zusammenhdnge zwischen Titigkeitsfolgen (Leistungshohe, Ar-
beitszufriedenheit, psychische Beanspruchungsfolgen, etc.) und Personenmerkmalen dazu
genutzt, berufsspezifische Anforderungsdimensionen zu generieren (vgl. u.a. Reimann, 2004).
In diesem Zusammenhang kdénnen sowohl erfasste positive Tétigkeitsfolgen (z.B. beruflicher
Erfolg oder die erlebte Freude wihrend der Arbeit) als auch negative Tatigkeitsfolgen (z.B.
berufliche Misserfolge oder durch Stress verursachte korperliche Beschwerden, Demotivie-
rung, Monotonieerleben) in Bezug gesetzt werden zu berufsbezogenen Personlichkeitsmerk-
malen.

Da der fiir psychologische Anforderungsanalysen erforderliche Riickschluss von erfasstem
Verhalten bzw. Verhaltensfolgen auf die diesem Verhalten zugrunde liegenden regulierenden
psychischen Aktivititen und Personeneigenschaften eine so bedeutsame Stellung einnimmt,

wird auf Besonderheiten dieses Analyseschrittes nachfolgend weiter eingegangen.

2.3.2 Zum Kernproblem der Ableitung von Anforderungen

Wie zuvor bereits verdeutlicht wurde, sind Arbeitstatigkeiten nicht erschopfend beschreibbar
als sichtbare, dulere Verrichtungen, da sie durch innere, psychische Prozesse reguliert werden
(u.a. Hacker & Richter, 2006). Dies trifft ebenso fiir die diesen psychischen Prozessen habitu-
ell zugrunde liegenden Personeneigenschaften (traits) zu. Trotz ihrer zentralen Bedeutung fiir
die Erstellung von psychologischen Anforderungsprofilen sind die personenbezogenen Leis-
tungsvoraussetzungen von Arbeitstatigkeiten jedoch meist nicht bekannt oder werden héiufig
intuitiv erfasst (Reimann, 2004). Das Ergebnis besteht dabei regelméfig aus einer Liste von
Eigenschaften, der kaum jemand wirklich widersprechen wiirde, weil sie erfahrungsgemal
lauter positiv bewertete Merkmale umfasst. Zum einen sind Eigenschaften enthalten, die auch
methodisch anspruchsvollere Vorgehensweisen auffinden wiirden, zum anderen dagegen nur
allgemeine Stereotype vom guten Mitarbeiter (Schuler, 2002). Derartige, oft mit vergleichs-
weise geringem Aufwand erstellte Eigenschaftslisten enthalten Konstrukte, die weder er-
schopfend noch trennscharf sind und deren Validitit ungewiss ist (Hell et al. 2007).

Ein weiteres Problem bei der Analyse von Anforderungen besteht in der Formulierung rein

objektiver Anforderungen als normative Vorgaben zur Auftragserfiillung. Diese Art von An-



Arbeitsanalyse 19

forderungen impliziert personenunabhingige Beschreibungen der Arbeitstitigkeit (Udris &
Ulich, 1987). Der Arbeitstitige stellt jedoch keine abstrakte, fiir ein Anforderungsprofil ver-
nachlissigbare GroBe dar. Selbst wenn versucht wird, Anforderungen mit objektiven Begrif-
fen zu konstruieren, flieBen meist implizite Vorstellungen von Personen und ihren Kompeten-
zen fiir die zu realisierenden Arbeitstatigkeiten als erfahrungsbasierte Werte mit ein (u.a.
Diirholt et al., 1983).

Die Hauptschwierigkeit bei der Erstellung eines validen psychologischen Anforderungs-
profils besteht in erster Linie darin, dass die titigkeitsleitenden Prozesse und ihre korrespon-
dierenden Personeneigenschaften nur vermittelt erfassbar sind. Eine Erfassung derartiger
Groflen erfolgt deshalb durch das ErschlieBen von Zusammenhidngen zwischen beobachtbaren
bzw. erfragbaren Sachverhalten und der sie regulierenden psychischen Prozesse bzw. der zu-
gehorigen Personenmerkmale (Hacker, 1995). Da ein solches ErschlieBen zumeist an konkre-
ten Verhaltensweisen und ihren Folgen ansetzt, besteht die Besonderheit psychologisch orien-
tierter Anforderungsanalysen somit darin, dass Beobachtungs- und Aussageergebnisse nicht
das Ende, sondern nur den Anfang des Erkenntnisweges darstellen.

Einen wichtigen Beitrag zur Identifikation erfolgskritischer Personenmerkmale liefert die
Auswertung interindividueller Unterschiede, die sich bei konkreten Tatigkeitsausfithrungen
ergeben haben. Denn falls sich diejenigen Arbeitenden, welche die Tatigkeit erfolgreich be-
wiltigen, konsistent von anderen, die sie nicht bewéltigt haben, in einem oder mehreren Per-
sonenmerkmalen unterscheiden, so sollten diese Merkmale leistungsbestimmende psychische
Anforderungen der jeweiligen Tétigkeit kennzeichnen (Hacker, 1995). Analog kann diese
Vorgehensweise auch bei interindividuellen Unterschieden hinsichtlich der subjektiven
Wahrnehmung von Arbeitsbedingungen angewendet werden (vgl. u.a. Landau & Rohmert,
1987). Dies ist immer dann erforderlich, wenn davon ausgegangen werden kann, dass die sub-
jektive Wahrnehmung den Tatigkeitsvollzug maB3geblich beeinflusst.

Die fiir eine bestimmte berufliche Tétigkeit erhobenen personbezogen-empirischen Daten
werden in der Regel zunichst in Form von Hypothesen erfasst. Diese in einem schrittweise
einengenden, hypothetiko-deduktiven Prozess herausgearbeiteten Anforderungen kénnen so-
wohl bereits das Endergebnis einer qualitativen Anforderungsanalyse darstellen als auch die
Ausgangsbasis bilden fiir eine quantitative Anforderungsanalyse, bei der die zuvor generierten

Anforderungs-Hypothesen gepriift werden (vgl. u.a. Schuler, 2002).
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2.3.3 Schlussfolgerungen fiir eine psychologische Anforderungsanalyse der beruflichen

Tiatigkeit von Wertpapierhiindlern

Der Beruf des Traders beinhaltet vor allem Tétigkeiten mit kognitiver, informationsverarbei-
tender Schwerpunktsetzung (s. Kap. 3). Fiir die psychologische Anforderungsanalyse eines
derartigen Berufes bedeutet dies, dass zunichst erfolgskritische Verhaltensweisen der berufli-
chen Tatigkeitsausfiihrung erhoben werden miissen, um korrespondierende tiberfachliche
Leistungsvoraussetzungen ableiten zu kénnen. Somit wird durch die Aufdeckung bestehender
Beziehungen zwischen beruflichen Erfolgen und Misserfolgen im Wertpapierhandel und ihren
ursidchlichen Verhaltensweisen einerseits, in Verbindung mit dem Schlieen auf die diesem
Verhalten zugrundeliegenden Personenmerkmale andererseits die Erstellung eines psycholo-
gischen Anforderungsprofils schrittweise ermoglicht. Ein auf diese Weise erstelltes psycholo-
gisches Anforderungsprofil enthilt letzten Endes eine Auflistung von Personenmerkmalen,
die in begriindetem Zusammenhang zu Kriterien des beruflichen Erfolges stehen.

Eine Auftrags- und Bedingungsanalyse des Trader-Berufes gibt in einem ersten Analyse-
schritt Aufschluss tiber die auszufiihrenden beruflichen Tétigkeiten bzw. Téatigkeitsarten samt
ihren berufsspezifischen Arbeitsbedingungen. Die auf dieser Grundlage generierten, ersten
berufsbezogenen Anforderungshypothesen kénnen, gemdfl dem Trichtermodell von Hacker
(1995), entsprechend weit gefasst sein und sich zunéchst primir an den erfolgskritischen Ver-
haltensweisen bereits erforschter Tétigkeitsbereiche orientieren — sofern diese in Verbindung
gebracht werden konnen mit dem zu erfiillenden Arbeitsauftrag und seinen Erfiillungsbedin-
gungen im Wertpapierhandel. Sollte im Rahmen der Auftrags- und Bedingungsanalyse bei-
spielsweise der Tatigkeitsbereich ,.komplexes Problemldsen® als berufstypisch identifiziert
worden sein, so kann fiir die Generierung von tatigkeitsspezifischen Anforderungshypothesen
auch auf bereits bekannte, innerhalb der Denk- und Problemlosepsychologie aufgedeckte er-
folgskritische Verhaltensweisen (z.B. Anwendung von Heuristiken) und Personeneigenschat-
ten zuriickgegriffen werden.

Darauf aufbauend empfiehlt es sich, tatsdchlich ausgefiihrte Arbeitshandlungen von Wert-
papierhdndlern zu erfassen. Von Interesse sind dabei insbesondere diejenigen Handlungs-
schritte und Verhaltensweisen, die in Verbindung gebracht werden kdnnen mit eindeutig posi-
tiven und auch negativen Handlungsfolgen, da auf diese Weise gezielt Verhaltensauspragun-
gen mit erfolgskritischem Bezug erfasst werden. In einem weiteren Analyseschritt lassen sich
sowohl Anforderungen auf der Verhaltensebene beschreiben als auch erfasste erfolgskritische
Verhaltensweisen globalen Personlichkeitsmerkmalen zuordnen. So kann beispielsweise die
Aussage eines Traders, ein gewinnbringendes Handelsgeschéft dadurch rechtzeitig zum Ab-

schluss gebracht zu haben, weil er sich von der lauten Arbeitsumgebung bei der Eingabe der
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Order in das Orderrouting-System nicht habe ablenken lassen, dem globalen Personenmerk-
mal Konzentrationsfahigkeit zugeordnet werden. Die Erfassung von konkretem Verhalten
geschieht dabei insbesondere vor dem Hintergrund, dass sich erfolgskritisches Verhalten mit
hoherer Objektivitit bestimmen ldsst als erfolgsrelevante Eigenschaften (Schuler, 2002). Abs-
traktionen von konkreten Verhaltensweisen zu korrespondierenden Globalmerkmalen sind
jedoch durchaus (wenn auch nicht immer eindeutig) darstellbar — im Gegensatz zum nicht
moglichen Umkehrschluss von Globalmerkmalen auf konkretes Verhalten: Unter der alleini-
gen Aussage, der befragte Wertpapierhdndler verfiige liber eine ausgeprigte Konzentrations-
fahigkeit, kann sich eine dritte Person zwar viele konkrete Verhaltensweisen vorstellen, aber
nicht unbedingt das zuvor erfasste erfolgskritische Verhalten.

Da die Ergebnisse von Arbeits- und Anforderungsanalysen in der Regel den Ausgangs-
punkt betrieblicher Verdnderungsmafinahmen bilden, ist von entscheidender Bedeutung, dass
die Analysedaten zweckgerecht und verstindlich aufbereitet werden, sodass die betrieblichen
Entscheidungstrager sowohl von den Analysedaten als auch von den durch sie angeregten
Verianderungsprozessen liberzeugt sind (Frieling, 1987). Anhand der im folgenden Abschnitt
ndher beschriebenen personalwirtschaftlichen Anwendungsbeispiele aus den Bereichen Be-
werberauswahl und Personalentwicklung wird diese Notwendigkeit deutlicher erkennbar. Zu
Beginn der Ausfiihrungen erfolgt die Einfiilhrung des Eignungsbegriffes, mit dem der Zu-
sammenhang zwischen den Merkmalen der Person und denen des Arbeitsplatzes begriindet
wird. Wie im Folgenden gezeigt wird, nimmt der Eignungsbegriff nicht nur im Rahmen von
Bewerberauswahlprozessen, sondern insbesondere auch fiir die Ermittlung von konkreten

Personalentwicklungsbedarfen eine zentrale Stellung ein.

2.4 Zur Verwendung von psychologischen Anforderungsprofilen

2.4.1 Objektive Anforderungen und subjektive Leistungsvoraussetzungen

Sind die Anforderungen, die durch einen bestimmten Beruf an einen Stelleninhaber bzw.
-bewerber gestellt werden, umfassend und valide ermittelt worden, so steht mit diesem Anfor-
derungsprofil ein wertvolles Instrument zur Verfligung, das fiir vielféaltige Zwecke, vor allem
fir Ziele des Personalwesens, verwendet werden kann. Aus Unternehmenssicht stehen dabei
hiufig die Sicherstellung und der gezielte Ausbau der beruflichen Leistung im Mittelpunkt
des Interesses. Den verschiedenen Teilzielen, wie etwa die Auswahl geeigneter Bewerber
oder die berufliche Entwicklung von Mitarbeitern auf eine spezifische Stelle hin, ist gemein,
dass zunichst die in einem psychologischen Anforderungsprofil enthaltenen Arbeitsplatz-

bzw. Tétigkeitsmerkmale mit den entsprechenden Merkmalen der Person zueinander in Bezug
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gesetzt und abgeglichen werden. Der auf diese Weise hergestellte inhaltlich-logische Zusam-
menhang zwischen Person- und Arbeitsplatzmerkmalen konstituiert den beruflichen FEig-
nungsbegriff (Schuler, 2002).

Sind die leistungsbestimmenden Charakteristika von Arbeitsvollzligen ermittelt worden, so
steht zunichst fest, wofiir genau eine Eignung bestimmt werden soll. Neben den fachlichen
Anforderungen einer beruflichen Tatigkeit, die mit den personseitig vorhandenen fachlichen
Kenntnissen und Fertigkeiten abgeglichen werden, ist aus arbeitspsychologischer Sicht insbe-
sondere der Abgleich iiberfachlicher beruflicher Anforderungen (Eigenschaftsanforderungen)
mit den korrespondierenden Personeneigenschaften von Interesse. Dies kann dadurch begriin-
det werden, dass Fahigkeiten und andere Personeneigenschaften den Erwerb von Kenntnissen
und Fertigkeiten, die in berufliche Leistung umgesetzt werden, erleichtern bzw. erschweren
konnen (Schuler, 2000). Somit ist die Bedeutung der Erfassung globaler Personenmerkmale
als primdre personbezogene Leistungsvoraussetzungen darauf zuriickzufiihren, dass sie so-
wohl direkten als auch indirekten (iiber die Beeinflussung des Erwerbs leistungsrelevanter
Kenntnisse und Fertigkeiten) Einfluss auf die berufliche Leistung ausiiben.

Ein weiterer Grund fiir die Bedeutung der Erfassung globaler Personenmerkmale, insbe-
sondere vor dem Hintergrund der anforderungsbasierten Auswahl von Mitarbeitern, ist die
Tatsache, dass bei dieser Art von Personeneigenschaften sowohl zeitlich als auch transsituativ
mit einer vergleichsweise hohen Unveridnderbarkeit bzw. Stabilitit zu rechnen ist (Holling &
Liepmann, 2007). Dies macht Prognosen iiberhaupt erst sinnvoll, im Gegensatz zu Kenntnis-
sen und Fertigkeiten, die durch Ubungs- und TrainingsmaBnahmen gezielt verbesserbar sind
(Schuler, 2000).

Dartiber hinaus ldsst sich auch, bei entsprechender Weitung des Eignungsgedankens, das
Befriedigungspotenzial der beruflichen Titigkeit durch einen Abgleich der Tétigkeitsarten
und -inhalte mit den Interessen, Bediirfnissen und Werthaltungen der Person ermitteln bzw.
abstimmen. Die angestrebte weitestmogliche Ubereinstimmung zwischen dem Erreichen be-
ruflicher Ziele und der Erflillung personlicher Strebungen soll neben Zufriedenheit und Ge-
sundheit insbesondere auch den ladngerfristigen Verbleib der Mitarbeiter im Unternehmen
sichern helfen (vgl. Schuler, 2002). Die folgenden beiden Abschnitte gehen auf zwei konkrete

Anwendungsmdglichkeiten von psychologischen Anforderungsprofilen ndher ein.

2.4.2 Anforderungsbasierte Auswahl von Bewerbern

Eine der wichtigsten Aufgaben der Personalabteilung in Unternehmen ist die begriindete
Auswahl geeigneter Bewerber bzw. die begriindete Ablehnung ungeeigneter Kandidaten. Da-

bei liegt es im Interesse des Unternehmens, sich in erster Linie an der zu erwartenden Leis-
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tung der jeweiligen Bewerber zu orientieren. Eine akzeptable Losung des Zuordnungsprob-
lems, die vakanten Stellen mit den geeignetsten Bewerbern zu besetzen, setzt voraus, dass die
entsprechenden Fdhigkeiten, Fertigkeiten und Kenntnisse der Kandidaten bekannt sind und
mit einem berufsbezogenen Anforderungsprofil abgeglichen werden kénnen (vgl., auch nachf.
Schuler, 1997; Treier, 2009).

Zu den wichtigsten und verbreitetsten anforderungsbezogenen Auswahlverfahren zdhlen
halbstandardisierte Einstellungsgesprdiche. Derartige Interviews, die sowohl einen konkreten
Anforderungsbezug aufweisen als auch in halbstandardisierter Form durchgefiihrt werden,
ermoglichen Prognosen, die sich ,,mit den besten anderen eignungsdiagnostischen Verfahren
messen konnen (Schuler, 1997, S. 969).

Mithilfe von psychologischen Tests konnen iiber die standardisierte Erfassung von Verhal-
tensmerkmalen gezielt Riickschliisse auf individuelle Auspragungen von anforderungsspezifi-
schen kognitiven als auch nichtkognitiven Personeneigenschaften gezogen werden. Ein grofer
Vorteil von Tests besteht in der prinzipiellen Einsetzbarkeit fiir alle Berufsgruppen.

Fiir zu besetzende Arbeitsstellen, die vor allem Tétigkeiten mit kognitiver, problemldsen-
der Schwerpunktsetzung beinhalten, bieten sich computergestiitzte Verfahren an, bei denen
komplexe Probleme und dynamische Entscheidungsprozesse simuliert werden, um als kon-
krete Aufgabenstellungen durch die Testkandidaten gelost zu werden. Neben konkreten Er-
gebnisgroBen konnen hierbei insbesondere auch Prozessvariablen (z.B. Beriicksichtigung von
Feedback im Handlungsverlauf) erhoben werden, wodurch konkretes Entscheidungs- und
Problemldseverhalten des Bewerbers erfassbar gemacht wird (Funke, 1993).

Bei der Durchfiihrung von Assessment Centern kommt es zur Anwendung gleich mehrerer
anforderungsbezogener Aufgabenstellungen (Schuler et al., 1992). Ziel ist es, sowohl die ak-
tuellen Kompetenzen als auch Prognosen iiber die zukiinftige berufliche Entwicklung der
Teilnehmer zu erheben. Die erbrachten Leistungen werden dabei anhand von vorgegebenen
Skalen von mehreren, im Idealfall unabhdngig voneinander agierenden Beurteilern einge-
schitzt. Hinsichtlich der prognostischen Validitdt von Assessment Centern ist vor allem das
Vorliegen eines berufsbezogenen Anforderungsprofils als Grundlage fiir die Entwicklung von
titigkeitsrelevanten Aufgaben von Bedeutung. Unter den verschiedenen Giitemaflen nimmt
die prognostische Validitdt eine Sonderstellung ein (Schuler, 1997), da die primére Zielset-

zung der Bewerberauswahl in der Prognose des zukiinftigen beruflichen Erfolges zu sehen ist.

2.4.3 Anforderungsbasierte Personalentwicklung

Personalentwicklung in Unternehmen kann, je nach Betrachtungsweise, sowohl als ein Pro-

zess angesehen werden, der simtliche Qualifizierungsmafnahmen fiir die Mitarbeiter umfasst,
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als auch eine betriebliche Funktion innerhalb des Personalwesens bezeichnen (vgl. u.a. Thom,
1992; Heeg et al., 1993). Unter dem Begriff der Qualifikation wird in diesem Zusammenhang
zumeist ,,die Gesamtheit der an ein bestimmtes Individuum gebundenen und auf sein Arbeits-
handeln bezogenen Fihigkeiten, Kenntnisse und Fertigkeiten (...), die es dem einzelnen er-
moglichen, innerhalb eines gegebenen (...) Arbeitsprozesses eine bestimmte Funktion zu er-
fiillen* (Baethge, 1975, S. 308), zusammengefasst.

Eine der wichtigsten QualifizierungsmaBBnahmen besteht in der beruflichen Erstausbildung
bzw. in der gezielten Einfiihrung- und Unterweisung neuer Mitarbeiter. Neben fachlichen
Anforderungsaspekten miissen auch hierbei vor allem die in der Arbeitstétigkeit enthaltenen
psychischen Anforderungen, d.h. insbesondere die kognitiven und emotionalen Anforde-
rungsteile, beriicksichtigt werden (Heeg, 1997). Dabei sind die in der heutigen Arbeitswelt in
vergleichsweise kurzen Zeitabstinden erfolgenden technischen Verdnderungen, die tendenzi-
elle Abnahme des Anteils sich wiederholender Arbeitsaufgaben sowie eine Zunahme an {iber-
nommener Verantwortung seitens des einzelnen Mitarbeiters durch flacher gewordene Hierar-
chien mit als Griinde dafiir anzusehen, dass sich innerhalb des Anforderungsspektrums ver-
schiedener Berufe eine Schwerpunktverlagerung zugunsten kognitiver Anforderungsanteile
vollzogen hat (vgl. auch nachf. Bergmann, 1997).

Dieser Entwicklung kann durch gezielt anforderungsbezogene Unterweisungsansitze be-
gegnet werden, in deren Rahmen vor allem die Entwicklung der kognitiven Tétigkeitsregula-
tion durch die einzelne Person gefordert wird. Dabei geht es um die eigenstdndige Strukturie-
rung von Arbeitsaufgaben, was z.B. eine eingehende Befassung mit Entscheidungspunkten
einschlieBlich der Anwendung von Entscheidungsregeln erforderlich macht. Eine auf diese
Art angestrebte, bewusste Auseinandersetzung mit Vorgidngen der eigenen Téatigkeitsregulati-
on soll dazu beitragen helfen, den kognitiven Leistungsanforderungen der beruflichen Tatig-
keit in bestmdglichem Umfang zu entsprechen (u.a. Matern, 1980; Triebe, 1980).

Die berufliche Weiterbildung von Mitarbeitern stellt einen weiteren anforderungsbezoge-
nen Funktionsbereich innerhalb der betrieblichen Personalentwicklung dar. In der Regel reicht
die berufliche Erstausbildung als einzige Voraussetzung fiir eine langfristig erfolgreiche Be-
rufsauslibung nicht aus. Vielmehr werden erst durch eine fortlaufende berufliche Qualifikati-
on die Voraussetzungen fiir das Bestehen innerhalb eines Berufes geschaffen (Mahnkopf,
1990). In diesem Zusammenhang kommt anforderungsbasierten Schliisselqualifikationen eine
zentrale Bedeutung zu, da sie wichtige Zielgroflen darstellen fiir die Ermittlung des konkreten,
anforderungsgerechten Personalentwicklungsbedarfs sowie hinsichtlich der Evaluation von
durchgefiihrten WeiterbildungsmafBnahmen. Berufliche Bildungsmafinahmen zielen somit in

erster Linie darauf ab, Mitarbeiter besser zu befdhigen, die durch den Beruf an sie gestellten
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Anforderungen zu erfiillen. Dies soll durch eine stufenweise Erhohung des Ubereinstim-
mungsgrades zwischen den Fahigkeiten, Fertigkeiten und beruflichen Wissenseinheiten des
Mitarbeiters einerseits und den durch die Arbeitsstelle an den Mitarbeiter aktuell gerichteten
Anforderungen andererseits erreicht werden (u.a. Heeg et al., 1993).

Ein umfassendes, nach wissenschaftlichen Kriterien erstelltes psychologisches Anforde-
rungsprofil bildet somit die entscheidende empirische Grundlage sowohl bei der Auswahl als
auch im Rahmen der Aus- und Weiterbildung von Mitarbeitern, da sich auf der Basis valide
ermittelter Anforderungen neben Ausgangs- und ZielgroBen insbesondere auch Evaluierungs-
kriterien fiir Bewerberauswahlverfahren sowie Aus- und Weiterbildungsprogrammen ableiten

lassen.

2.5 Zusammenfassung

In diesem Kapitel wurde der Begriff Arbeitsanalyse definiert sowie Herangehensweisen zur
Sammlung und Aufbereitung von Informationen iiber Arbeitstéitigkeiten im Hinblick auf ihre
Relevanz fiir eine arbeitsanalytische ErschlieBung des Trader-Berufes erortert. Deutlich zuta-
ge traten dabei die Grenzen traditioneller arbeitsanalytischer Verfahren im Hinblick auf die
Erschlieung von Berufen mit iiberwiegend kognitiven Tétigkeitsanteilen. Da jedoch die be-
rufliche Tatigkeit im Wertpapierhandel gerade durch derartige kognitive Schwerpunkte ge-
kennzeichnet ist und sich deshalb die entscheidenden Aktivititen selten eindeutig in be-
obachtbaren Handlungen manifestieren, miissen sie auf andere Weise erschlossen werden.
Wie verdeutlicht werden konnte, bietet es sich an, dafiir auf Daten der bedingungsbezogenen
Analyse des Arbeitsauftrages samt seiner Erfiillungsbedingungen und auch der personenbezo-
genen Analyse der Tétigkeitsausfilhrung zuriickzugreifen (vgl. u.a. Oesterreich & Volpert,
1987; Hacker & Matern, 1980). Die mehrseitige Erfassung des fiir die Ableitung von psychi-
schen Anforderungen als Grundlage dienenden Realitdtsbereiches soll eine mdglichst voll-
stindige Abbildung beruflich relevanter Teiltdtigkeiten gewdhrleisten helfen. Da jedoch fiir
die berufliche Tétigkeit des Wertpapierhidndlers bislang weder eine bedingungs- noch eine
personenbezogene Arbeitsanalyse durchgefiihrt wurde, kdnnen titigkeitsbezogene Anforde-
rungen erst nach dessen arbeitsanalytischer ErschlieBung abgeleitet werden.

Fiir die Erstellung eines psychologischen Trader-Anforderungsprofils sind vor allem die
fiir die erfolgreiche Austfiihrung der beruflichen Tétigkeit erforderlichen Personlichkeitseigen-
schaften von Interesse. Dies kann dadurch begriindet werden, dass sie zeitlich und transsitua-
tiv als vergleichsweise stabil anzusehen sind und sowohl direkt als auch indirekt Einfluss auf

die berufliche Leistung ausiiben (Holling & Liepmann, 2007; Schuler, 2000). Die Erfassung
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von beruflichen Tatigkeiten und der dafiir erforderlichen Aktivititen auf der Verhaltensebene
stellt demzufolge nur einen Zwischenschritt dar auf dem Weg zur Ermittlung der fiir die Aus-
iibung des Trader-Berufes erforderlichen erfolgskritischen Personlichkeits- und anderer Per-
soneneigenschaften. Im folgenden Kapitel wird daher zuerst die Analyse des Arbeitsauftrages
und seiner Erfiillungsbedingungen im Wertpapierhandel erldutert, um die berufliche Tatigkeit
von Wertpapierhindlern zunichst aus der bedingungsbezogenen Perspektive hinsichtlich der
aus dem Arbeitsauftrag ableitbaren Soll-Tatigkeiten und unter Beriicksichtigung der Beson-
derheiten des Arbeitsumfeldes, innerhalb dessen sie fiir gewdhnlich vollzogen werden zu er-
fassen. Diese erste arbeitsanalytische ErschlieBung der Trader-Tétigkeit erfolgt dabei, ohne
neue Daten zu erheben, unter Riickgriff auf Angaben aus einschligigen Fachpublikationen,
aus Eigenpublikationen von Banken und Finanzinstitutionen sowie aus bereits vorliegenden

wissenschaftlichen Arbeiten tiber Teilbereiche des Wertpapierhandels.
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3 Die berufliche Tatigkeit des Wertpapierhindlers

3.1 Arbeitsauftrag und Erfiillungsbedingungen im Wertpapierhandel

In einem ersten Schritt der arbeitsanalytischen ErschlieBung der beruflichen Tatigkeit von
Wertpapierhindlern geht es in diesem Kapitel zundchst um diejenigen Anforderungen, die aus
dem Arbeitsauftrag und seinen Erfiillungsbedingungen heraus ableitbar sind. Es wird hierbei
also vorerst nicht auf Aussagen von Stelleninhabern hinsichtlich individueller Besonderheiten
bei der konkreten Tétigkeitsausfiihrung und der Beurteilung von Ausfiihrungsbedingungen
zuriickgegriffen. Vielmehr wird zunichst allein {iber die Ableitung von iiberindividuellen
Soll-Tétigkeiten aus dem Arbeitsauftrag samt seinen Erfiillungsbedingungen auf die entspre-

chenden Leistungsvoraussetzungen geschlossen.

3.1.1 Auftrags- und Bedingungsanalyse

Berufliche Tétigkeiten mit kognitiven, informationsverarbeitenden Schwerpunkten stellen in
der Regel komplexe geistige Anforderungen an die Tatigkeitsausfiihrenden. Dabei sind so-
wohl die entsprechenden Leistungsvoraussetzungen als auch ihre zuverldssige Anwendung
wesentliche Bedingungen fiir funktionierende Arbeitsprozesse in Unternehmen (vgl. u.a. Lo-
mow, 1971). Nach Hacker und Matern (1980) sollte die durch psychologische Tétigkeitsana-
lysen angestrebte Erfassung von erfolgskritischen Arbeitsanforderungen im Rahmen einer
konzeptionsgeleiteten Verfahrenskombination erfolgen. Zuerst werden dabei der Arbeitsauf-
trag und die objektiven Bedingungen als Ausgangspunkt des betrieblichen Leistungserstel-
lungsprozesses analysiert. Durch diese Herangehensweise werden entscheidende Vorausset-
zungen geschaffen fiir die Ermittlung psychischer Anforderungen, die sich durch den Arbeits-
auftrag und seinen spezifischen Ausfiihrungsbedingungen ergeben. Die Empfehlung von Ha-
cker und Matern (1980), kein einzelnes Verfahren, sondern eine Verfahrenskombination ein-
zusetzen, ist dahingehend zu interpretieren, dass es bei Analysen von komplexen Tatigkeiten
mit Hilfe eines einzelnen Verfahrens kaum moglich ist, den Untersuchungsgegenstand er-
schopfend zu erfassen. Vielmehr wird ein schrittweise vertiefender Analyseansatz empfohlen,
in dessen Rahmen verschiedene Verfahren bzw. Instrumente kombiniert werden, um die zu
untersuchende Tétigkeit auf unterschiedlichen Ebenen, u.a. auch auf den Ebenen der Betriebs-
und Arbeitsorganisation (vgl. dazu auch Matern, 1983), moglichst umfassend zu untersuchen.

Die nachfolgende Charakterisierung von Arbeitsauftrag und Erflillungsbedingungen im

Wertpapierhandel erfolgt in Anlehnung an das erstmalig von Hacker und Matern (1980) vor-
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gestellte Konzept der Arbeitsauftrags- und Bedingungsanalyse, welches urspriinglich fiir die
Erforschung von Produktions- und Arbeitsprozessen im Industriebereich vorgesehen war. Das
Konzept eignet sich fiir die arbeitsanalytische ErschlieBung des Trader-Berufes insbesondere
wegen der analogen Ubertragbarkeit seiner sowohl schrittweise vertiefenden als auch per-
spektivisch verschiedenen Beschreibungsebenen von Arbeitsprozessen im Industriebetrieb auf
Arbeitsprozesse in der sog. Finanzindustrie. Speziell fiir die arbeitspsychologische Analyse
des Wertpapierhandels als Teilbereich des Banken- und Finanzsektors wurden die einzelnen
Beschreibungsebenen des Konzeptes von Hacker und Matern (1980) dazu wie folgt modifi-

ziert:

Abbildung 3-1: Dokumentation der Abinderungen am auftrags- und bedingungsanalytischen Konzept
von Hacker und Matern (1980) fiir die theoretische Analyse der beruflichen Titigkeit von Wertpapier-

héndlern

Hacker & Matern (1980, S. 35-38)

Ubertragung auf den Wertpapierhandel

1a) ,,Analyse des Produktionspro-

zesses (...), dazu ist eine Gliederung
des Produktionsprozesses in techno-
logische Abschnitte vorzunehmen.*

1) Analyse des Trading-Prozesses:

aus dem urspriinglichen Bedeutungskern

a) iibernommen: Prozess-Charakter, Einteilung der
Tatigkeit in einzelne Abschnitte,

b) abgeéndert: von der materiellen Produktion zur im-
materiellen Dienstleistung des Tradens

1b) ,,Analyse (...) [der] betrieblichen
Rahmenbedingungen.*

2) Analyse der betrieblichen Rahmenbedingungen
des Wertpapierhandels:
urspriinglicher Bedeutungskern wurde iibernommen

2) ,.Identifizierung des [zu untersu-
chenden] Arbeitsprozesses innerhalb
des [gesamten] Produktionsprozes-
ses (einschlieBlich Erfassung der
,,Mensch-Maschine-
Funktionsteilung* sowie der ,,Quali-
tat der Arbeitsplatz- und Umge-
bungsbedingungen®).

3) Identifizierung bzw. Lokalisierung des Arbeits-
prozesses ,,Traden“ innerhalb des Bankbetriebes:
urspriinglicher Bedeutungskern wurde iibernommen:
Darstellung der Position des Analysegegenstandes im
groferen, betrieblichen Zusammenhang inklusive der
Erfassung von Mensch-Maschine-Funktionsteilungen
und der Qualitdt von Umgebungsbedingungen im
Wertpapierhandel

3) ,,Auflisten der Eigenschaften des
[herzustellenden] Produktes bzw.
des zu steuernden Prozesses*

4) Erfassung von Eigenschaften der zu handelnden
Produkte und der dafiir durch Trader zu steuern-
den Prozesse:

aus dem urspriinglichen Bedeutungskern

a) libernommen: Auflistung der durch Stelleninhaber
zu steuernden Prozesse im Rahmen der Leistungser-
bringung,

b) abgedndert: vom dinglichen Produkt, das in einem
betrieblichen Herstellungsprozess entsteht, zu einem
fertigen, im Wesenskern immateriellen, handelbaren
Produkt (Wertrecht), das durch eine vorgenommene
Dienstleistung verduBlert oder erworben wird

4) ,,Die Analyse der Arbeitsteilung
zwischen den Werktitigen.*

5) Analyse der Arbeitsteilung zwischen verschiede-
nen, am Wertpapiergeschiift beteiligten Funktions-
bereichen:

urspriinglicher Bedeutungskern wurde iibernommen,
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die sich ausschlieBlich auf den Personenkreis der Fab-
rikarbeiter beziehende Bezeichnung ,,Werktatige* wur-
de nicht iibernommen

5) ,,.Die Grobstruktur der einzelnen
Arbeitsauftrage ist anzugeben. (...)
[z.B.] ob es sich um eine algorithmi-
sche Struktur handelt (...) oder um
nichtalgorithmische Strukturen (...)
oder ob sie komplexe Auftrage (...)
sind, (...) deren Bearbeitung (...) un-
ter Anwendung heuristischer Regeln
erfolgen muss (...).*

6) Beschreibung der Grobstruktur der Arbeitsauf-
trige: urspriinglicher Bedeutungskern wurde iliber-
nommen

6) ,,.Die objektiven Freiheitsgrade bei
der Bewiltigung der Arbeitsauftrige
sind zu kennzeichnen.*

Entfallt, da konkrete, allgemeingiiltige Aussagen hierzu
mittels theoretischer Arbeitsanalyse anhand der vorlie-
genden Quellen kaum moglich erscheinen.

7) ,,Erfassung der Haufigkeiten, mit
denen identische Arbeitsauftrage (...)
bearbeitet werden miissen, sowie (...)
der durchschnittlichen Auftrittshiu-
figkeiten von seltenen Arbeitsauftra-

gen (...)."

7) Erfassung der Hiufigkeiten identischer und sel-
tener Arbeitsauftrige im Wertpapierhandel:
urspriinglicher Bedeutungskern wurde ibernommen

Die Gesamtheit der abgednderten Fragestellungen ergibt somit den nachfolgend aufgefiihrten

Fragenkatalog:

1. Wie stellt sich der eigentliche Prozess des Tradens dar?

2. Wie sehen die betrieblichen Rahmenbedingungen des Wertpapierhandels aus?

3. Welchen Platz nimmt der Arbeitsprozess des Tradens innerhalb des Bankbetriebes

ein?

4. Welche Eigenschaften haben die gehandelten Produkte und die durch den Trader zu

steuernden Prozesse (v.a. Beschreibung von Einwirkungsmoglichkeiten seitens der

Trader)?

5. Wie kann die Arbeitsteilung zwischen den Beschiftigten (z.B. die arbeitsbedingte

Kommunikation und Kooperation) beschrieben werden?

6. Wie kann die Grobstruktur der Arbeitsauftrige beschrieben werden (z.B. algorithmi-

sche vs. nicht algorithmische Struktur, Erfordernis von komplexen Problemlosungen

unter Einsatz heuristischer Regeln)?

7. Wie hdufig werden identische Arbeitsauftrige im Wertpapierhandel bearbeitet bzw.

wie steht es um die Auftrittshdufigkeiten von seltenen Arbeitsauftragen?
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Als methodische Zuginge fiir die dargestellten Schritte einer Auftrags- und Bedingungsanaly-
se empfehlen Hacker und Matern (1980), Matern (1983) und Hacker (1995) die Auswertung
von Unternehmensdaten, technologischen Unterlagen sowie Expertenbefragungen. Hierbei
sollte zunédchst der Untersuchungsgegenstand innerhalb der Organisation eingeordnet und
gleichzeitig die Qualitit arbeitsorganisatorischer Nahtstellen zu anderen Unternehmenseinhei-
ten (z.B. Arbeitsteilung, Arbeitskombination) offengelegt werden. Die anschlieBende Ablei-
tung der zur Erflillung des Arbeitsauftrages erforderlichen Soll-Tétigkeiten sowie die Erfas-
sung ihrer charakteristischen Ablaufmerkmale (z.B. Warten auf Ausfiihrungsgelegenheiten
von Wertpapierorders) und Ausfiithrungsbedingungen (z.B. Informationsiiberangebot, Zeit-
knappheit) ermoglichen einen ersten Zugang zur kognitiven Struktur der zu erforschenden
Arbeitstitigkeiten.

Die o.g. Autoren rdumen jedoch auch ein, dass mit dem von ihnen entwickelten bedin-
gungsbezogenen Zugang die kognitive Struktur komplexer Arbeitstitigkeiten selten zufrie-
denstellend aufgedeckt werden kann. Dies wird u.a. auf die fiir komplexe Arbeitstitigkeiten
typische Diskrepanz zwischen der phdnomenologischen Oberflichenstruktur und der ihr zu-
grunde liegenden psychoregulativen Tiefenstruktur der Tatigkeit (vgl. auch Schiipbach und
Z06lch, 2004) zuriickgefiihrt.

Aus den Ergebnissen der Auftrags- und Bedingungsanalyse lassen sich in der Regel jedoch
erste Schliisse liber mogliche psychologisch relevante Sachverhalte der untersuchten berufli-
chen Tatigkeit ziehen. Diese beziehen sich dabei in erster Linie auf die auszufiihrenden Auf-
gaben, insbesondere bezogen auf die jeweiligen Eingriffspunkte, auf das zu beherrschende
Signalinventar und sonstige erforderlichen MaBBnahmen zur Erfiillung des Arbeitsauftrages.
Fiir auftragsgerechtes Arbeitshandeln sind folglich jene Leistungsvoraussetzungen von Be-
deutung, die zur Erreichung des Arbeitszieles unter den existierenden Ausfiihrungsbedingun-
gen notwendig sind bzw. geeignet erscheinen (Ulich & Frei, 1980).

Die auf diese Weise hypothetisch ermittelten Leistungsvoraussetzungen bzw. die der be-
ruflichen Tétigkeit zugrunde liegenden kognitiven Prozesse und anderen psychischen Regula-
tionsgrundlagen bilden ihrerseits wiederum die Ausgangs- bzw. Orientierungsgrof3en flir eine
psychologische Arbeitstitigkeitsanalyse. Diese schliefft sich an die Auftrags- und Bedin-
gungsanalyse an und ist ebenfalls ein weiterer Schritt hin zu einer moglichst vollstdndigen
Erfassung der an der Tatigkeitsausfiihrung im Wertpapierhandel beteiligten psychischen Vor-

gange.
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3.1.2 Analyse von Arbeitsauftrag und Erfiillungsbedingungen im Wertpapierhandel

Arbeitsauftrage im Wertpapierhandel zeichnen sich durch eine vergleichsweise hohe Kom-
plexitét aus. Die daraus resultierende Schwierigkeit bei der Erfiillung von Arbeitsauftrigen im
Wertpapierhandel wird vor allem durch ein sich fortlaufend verdnderndes, teilweise intranspa-
rentes Marktumfeld zusétzlich erhoht. Diesen berufsspezifischen Schwierigkeiten wird ar-
beitsorganisatorisch insbesondere begegnet durch die Spezialisierung bzw. Ausrichtung ein-
zelner Handelsabteilungen auf bestimmte Marktsegmente, durch eine Entlastung des Wertpa-
pierhandels von Routinetitigkeiten (z.B. durch Automation von Aufzeichnungspflichten) so-
wie von zeitaufwéndiger Beschaffung und analytischer Aufbereitung handels- bzw. entschei-
dungsrelvanter Informationen (z.B. durch Arbeitsteilung mit internen Research-Abteilungen
und Riickgriff auf externe Informationsdienste). Mittels dieser und anderer organisatorischer
Mafnahmen seitens des Unternehmens sollen die Voraussetzungen dafiir geschaffen werden,
dass der einzelne Wertpapierhdndler — und damit letztlich das Unternehmen — die spezifischen
Herausforderungen bewiltigen kann, die sich aus den Arbeitsauftragen im Wertpapierhandel
und ihren unabinderlichen und z.T. unvorhersagbaren Erfiillungsbedingungen ergeben.

Die nachfolgende Analyse von Arbeitsauftrag und Erfiillungsbedingungen orientiert sich

an den unter 3.1.1 beschriebenen sieben Leitfragen:

1. Wie stellt sich der eigentliche Prozess des Tradens dar?
RegelmiBige Zusammenkiinfte mit der Absicht, Geschifte abzuschlieBen, erforderten und
forderten schon frith den Austausch von Geld, Wechseln sowie den Umtausch verschiedenster
Geldsorten. Aus o6ffentlichen Preisnotierungen und dem parallel aufkommenden Handel mit
Wechseln entstand jene regelmiBige Veranstaltung, die oft auch als Wechselborse bezeichnet
wurde (vgl. u.a. Walter, 1992; Steyer, 2005a). Was fiir AuBlenstehende an den Kurstafeln ei-
ner Wertpapierborse ersichtlich und in den Wirtschaftsteilen der Zeitungen nachlesbar ist,
sind in der Regel die aggregierten Auswirkungen von Einzelentscheidungen der Marktteil-
nehmer (Scheufele & Haas, 2008). Um sich jedoch den eigentlichen Prozess des Tradens an-
schaulich bzw. begrifflich machen zu koénnen, muss die aggregierte Ebene des Wertpapier-
handels verlassen und sich mit dem individuellen Verhalten von Wertpapierhdndlern néher
befasst werden.

Beim professionellen Traden im eigentlichen Sinn handelt es sich um den erwerbsmifigen
Handel mit Wertpapieren bzw. verbrieften Wertrechten, was neben Aktien z.B. auch den
Handel mit Derivaten (u.a. sog. Wetterderivate, vgl. Hee und Hofmann, 2006), Devisen oder

auch mit Emissionsrechten (als eines der jiingsten Mitglieder in der Produktfamilie der ver-
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brieften Wertrechte) beinhaltet (vgl. u.a. Bitz & Stark, 2008). Obwohl sich die genannten Bei-
spiele auf unterschiedliche Produkte beziehen, sind die mit ihrem Handel in Zusammenhang
stehenden Prozesse weitestgehend vergleichbar, da wesentliche handelsrelevante Produkt-
merkmale wie Teilbarkeit, Gattungsgleichheit oder auch die Verbriefung von Rechten (,,Secu-
ritization*) identisch sind.

Durch den wiederholten Kauf und Verkauf von Wertpapieren und den dadurch gezielt ein-
gegangenen Risiken wird im Regelfall versucht, in zumeist spekulativer Absicht Preis-
schwankungen am Markt fiir den eigenen Vorteil bzw. fiir den Vorteil des Auftraggebers zu
nutzen. Der Aufbau einer Handelsposition erfolgt hierbei auf der Grundlage einer antizipier-
ten Verdnderung des Preisniveaus eines bestimmten Wertpapieres bzw. einer bestimmten
Wertpapierklasse. Das Ziel, ,,den Markt zu schlagen®, bedeutet hierbei jedoch nicht, diesen zu
verdndern, sondern vielmehr, Verdnderungen am Markt zuvorzukommen (vgl. u.a. Maas &
Weibler, 1990a; Bak, 2002). Ebenfalls mit der Absicht, Gewinne zu erzielen, erfolgt das rela-
tiv risikolose Ausnutzen von Preisunterschieden zwischen einzelnen Mirkten (Arbitrage-
Geschift, vgl. u.a. Hausmann et al., 2002). Neben dem priméiren Motiv der Gewinnerzielung
existiert auch das Versicherungsmotiv im Wertpapierhandel: Eingegangene Handelsrisiken
konnen hierbei im Rahmen des Risiko-Managements durch das AbschlieBen gegenldufiger
Geschifte in unterschiedlichem Ausmal} begrenzt werden (Walter, 2009).

Unabhdngig vom Motiv liegt einem Engagement in Wertpapieren in erster Linie das Ver-
trauen in die (zumindest teilweise) Effizienz des Marktes zugrunde: Dabei wird unterstellt,
dass Kursbewegungen am Markt in der Regel auf neue, kursrelevante Informationen zuriick-
zufiihren sind (u.a. Heiden, 2002; Almeling, 2008). Eine neue Information kann demnach das
Bild eines Traders iiber den Wert eines Unternehmens und damit den Wert eines auf dieses
Unternehmen bezogenen, libertragbaren Wertrechtes, z.B. der in einer Aktie verbriefte Eigen-
tumsanteil an diesem Unternehmen, entscheidend verdndern: Das betreffende Wertpapier
wird infolgedessen gekauft, verkauft, bis auf weiteres gehalten bzw. gar nicht gekauft. Je nach
Schnelligkeit und Vollstindigkeit sowohl der Verbreitung als auch der Einpreisung neuer In-
formationen durch die Marktteilnehmer konnen dabei unterschiedliche Auspragungen von

Kapitalmarkteffizienz zustande kommen (vgl. Fama, 1970; Heidorn, 2009).

2. Wie sehen die betrieblichen Rahmenbedingungen des Wertpapierhandels aus?

Neben den bereits aufgefiihrten konstituierenden Rahmenbedingungen des Wertpapierhan-
dels, dem ausschlieBlichen Handel vertretbarer (fungibler) Giiter und der Organisationsform
des Marktes zum Zweck der regelmiBigen Zusammenfiihrung von Anbietern und Nachfra-

gern (§91 BGB; AGBs der deutschen Borsen) haben sich im Laufe der Zeit eine starke Tech-
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nisierung (Computerhandel), Deregulierung, Konvergenz, Internationalisierung und Institu-
tionalisierung des Wertpapierhandels (vgl. u.a. Achleitner, 2002; Steyer, 2005b) als betriebli-
che Rahmenbedingungen herausgebildet. Da auch die betrieblichen Rahmenbedingungen des
Wertpapierhandels einen grundlegenden Einfluss auf das berufliche Handeln von Tradern
ausiiben, wird im Folgenden auf diese ndher eingegangen.

Der national und international vernetzte Borsenhandel gilt noch vor dem Interbankenhan-
del als die bedeutendste betriebliche Organisationsform des Wertpapierhandels (vgl. u.a. Wil-
helm, 2009). In den letzten Jahren haben insbesondere der systematische Ausbau des Compu-
terhandels, vor allem die groen Fortschritte auf dem Gebiet der computervermittelten Kom-
munikation, zu einem verdnderten Erscheinungsbild des organisierten Wertpapierhandels bei-
getragen (Adrian & Heidorn, 2000). Der Anteil des traditionellen Prasenzhandels (Parkett-
handel), der als standortabhingig, zeitlich begrenzt und personalintensiv beschrieben werden
kann, ist seit Jahren riickldufig. Wohingegen der zunehmende Computerhandel (u.a. Bessler et
al., 2009), bei dem Borsen und Banken sowie Banken untereinander online in Echtzeit ver-
bunden sind, als standortunabhingig, zeitlich kaum noch begrenzt und weniger personalinten-
siv charakterisiert werden kann.” Des Weiteren ist diese Handelsform von deutlich weniger
informellen Kontakten (sog. Parkettgefliister) als vielmehr von Informationen und Analysen
interner und externer Informationsdienste geprigt (Obst & Hintner, 2000; Walter, 2009).
Computerbasierte Handelsgeschifte sind meist innerhalb weniger Sekunden vollzogen, was
ein zeit- und situationsnahes Agieren bzw. Reagieren ermoglicht (vgl. u.a. Paulsen, 1994;
Abel, 1998). Im Falle eines Irrtums sind solche online abgeschlossenen Geschéfte erfahrungs-
gemil jedoch meist schwerer zu revidieren als personlich abgeschlossene Geschéfte auf dem
Borsenparkett.

Im Rahmen des Computerhandels bieten Borsen und Banken in der Regel eigene elektroni-
sche Handelsplattformen, wie z.B. XETRA — Exchange Electronic Trading, eingefiihrt im
Jahr 1997 an der Frankfurter Wertpapierborse (vgl. Rinker, 2003), oder auch den Zugang zu
unternehmensfremden Handelsplattformen an. So soll Marktteilnehmern ein standortunab-
hingiger Marktzutritt gewdhrleist und einem moglichst breiten Publikum der Handel von
Wertpapieren gegen Zahlung einer Provision bzw. Kommission ermdglicht werden. Dabei
handelt es sich grundsétzlich um sog. Sekundarmarktaktivititen, um den Handel bereits am
Markt befindlicher Effekten, im Gegensatz zum Primirmarkt, liber den neue Wertpapiere
erstmalig an die Borse gebracht werden (vgl. u.a. Buck-Heeb, 2010). Durch die Offentlichkeit
der Preisbildung und die Biindelung einer Vielzahl von Wertpapiergeschiften an den Borsen

sind wesentliche Voraussetzungen geschaffen fiir transparente und liquide Kapitalmairkte.

> Im Rahmen von Computerhandelssystemen werden Handelsauftrige nach einem zuvor definierten Algorithmus
automatisiert zusammen- und ausgefiihrt (vgl. Gerke & Rapp, 1994).
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Neben dem Abschluss von Handelsgeschiften spielt der Einsatz moderner Informations- und
Kommunikationstechnologien (IKT) auch bei der Abwicklung von abgeschlossenen Handels-
geschiften eine zentrale Rolle. Zum einen wird der durch den permanenten Handel ausgeldste
Zahlungsstrom effizient geroutet und kostengiinstig verwaltet (Kontofiithrung) und zum ande-
ren konnen die Verdnderungen in den Wertpapierbestinden (Depotfithrung) sowie die Aus-
iibung der verbrieften Rechte (Stimmrechte, Dividendenanspriiche, Tauschrechte, etc.) auch
von komplexen Finanzinstrumenten zeitnah und effizient bewiltigt werden (vgl. u.a. Hart-
muth, 2004). Neben der rechnergestiitzten Anbahnung und dem Abschluss von Wertpapierge-
schiften hat insbesondere auch die computerbasierte Abwicklung der abgeschlossenen Han-
delsgeschifte insgesamt zu einer Virtualisierung des Wertpapierhandels beigetragen. Wegen
des verstirkten Wegfalls von friiher manuell auszufiihrenden Titigkeiten® mit einem insge-
samt hoheren Routineanteil bei gleichzeitiger Ausweitung des Wertpapierhandels hinsichtlich
der Zahl der Marktteilnehmer, des Produktspektrums sowie der umgesetzten Vermogenswerte
(vgl. u.a. Kreutzberg und Proft, 2005; Béhme, 2009), kann auf eine Intensivierung der Arbeit
von Tradern geschlossen werden. Dies wird vor allem an der Zunahme von risikobehafteten
Handelsentscheidungen pro Zeiteinheit erkennbar.

Die fortschreitende Deregulierung, Konvergenz und Internationalisierung haben insbeson-
dere seit den 1990er-Jahren zu einer Intensivierung des Wettbewerbs im Wertpapierhandel
gefiihrt (vgl. auch nachf. Achleitner, 2002). Unter Deregulierung ist dabei vor allem die Ver-
ringerung von Markteintrittsbarrieren durch den Abbau von Vorschriften zu verstehen, die
den internationalen Wertpapierhandel bis dato einengten. Demgegeniiber werden bei der
Konvergenz von Vorschriften nationale Rechtsnormen an internationale, ldnderiibergreifende
Standards angeglichen, was insbesondere die internationalen Handelsgeschifte erleichtert und
dartiber hinaus deren Rechtssicherheit erhoht hat. Als beispielhaft fiir eine schrittweise und
konsequente Beriicksichtigung von Deregulierungs- und Konvergenzerfordernissen heimi-
scher Finanzmirkte durch die nationale Gesetzgebung stehen die in Deutschland bisher verab-
schiedeten Novellen des Finanzmarktforderungsgesetzes (FFG).

Die Internationalisierung, verstanden als Trend zur ldnderiibergreifenden Integration von
Mairkten und Unternehmungen, ldsst sich im Bereich des Wertpapierhandels am deutlichsten
am anhaltend liberproportionalen Wachstum grenziiberschreitender Finanz- und Kapitalstro-
me ablesen (vgl. IWF Jahresbericht, 2005). Der weltweite Zugang zu Anlagechancen dank
international vernetzter Kapitalmérkte und international kooperierender Wertpapierhindler
ermoglicht es Kapitalanlegern, sich bei ihren Anlageentscheidungen an den weltweit profita-

belsten Risiko-Rendite-Beziehungen zu orientieren.

% vgl. dazu die Publikation des Arbeitskreises ,,Revision des Wertpapierhandels* (1994)
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Eine starke Institutionalisierung des Wertpapierhandels (vgl. u.a. Damrau, 2003; Benicke,
2006) darf als eine weitere bedeutende betriebliche Rahmenbedingung nicht unerwihnt blei-
ben. Die zunehmende Ubernahme der gewinnorientierten Verwaltung von Vermdgenswerten
durch spezialisierte Unternehmen wie Pensionsfonds, Kapitalanlagegesellschaften und Versi-
cherungsgesellschaften betrifft insbesondere auch das Wertpapierhandelsgeschift. Die Griin-
de fiir die Ubergabe sind vor allem in der Reduktion von Transaktionskosten im Vergleich zur
Einzelanlage bei gleichzeitig verbesserter Diversifikation (Risikostreuung) der Kapitalanlage
und der Nutzung des Wissensvorsprunges spezialisierter Vermogensverwaltungen zu suchen
(Spremann, 2008). Fiir den Wertpapierhandel bedeutet dies vor allem, dass aufgrund von re-
gelmiBigen Umschichtungen in den Anlageportfolios durch das Portfoliomanagement relativ
grof3e Kapitalbetrige von Wertpapierhdndlern am Markt bewegt werden miissen.

Der Handel mit Wertpapieren nimmt nicht nur im borslichen Bereich, sondern auch inner-
halb des Bankbetriebes einen zentralen Platz ein. Daher wird der Prozess des Tradens im fol-
genden Abschnitt auch als ein in das Leistungsspektrum von Banken eingebetteter Teilbereich

ndher dargestellt.

3. Welchen Platz nimmt der Arbeitsprozess des Tradens innerhalb des Bankbetriebes
ein?

Dem Wertpapiergeschéft als ein auf den Finanzmarkt bezogener Dienstleistungsbereich
kommt im heutigen, vor allem internationalen Bankgeschéft eine gro3e Bedeutung zu. Neben
dem Primadrmarktgeschéift, bei dem hauptsdchlich Investmentbanken ihren GrofSkunden bei
der Generierung von Fremd- und Eigenkapital iiber die Emission und Platzierung von Finanz-
titeln am Kapitalmarkt hilfreich zur Seite stehen, sind im Bereich des Sekundérmarktgeschaf-
tes Investment- und auch traditionelle Geschiftsbanken sowohl im Kunden- als auch im Ei-
geninteresse liber Wertpapierhdndler an den Finanzmérkten weltweit aktiv (vgl. auch nachf.
Obst & Hintner, 2000; Hockmann & Thief3en, 2007).

Die Wertpapierhdndler in den Handelsabteilungen der Banken werden in der Regel von der
hauseigenen Research-Abteilung produktspezifisch durch regelmiflige Analysen, statistische
Auswertungen, Hintergrundinformationen und Kommentare zu aktuellen, den entsprechenden
Handelsbereich betreffenden Entwicklungen auf zumeist tiglicher Basis bei ihrer Handelsta-
tigkeit unterstiitzt (vgl. u.a. Oberdorster, 2009; Repke, 2007; Henze, 2004; Arbeitskreis
DVFA/Schmalenbach-Gesellschaft, 2003, Stubenrath, 2001). Fiir die Pflege von Kundenkon-
takten sowie filir die Anbahnung und Vermittlung von Handelsgeschéften ist der Bereich Sales
verantwortlich. Haufig sind Wertpapierhidndler und die Verkaufseinheiten auch innerhalb ei-

nes Teams (Sales-Trading) zusammengefasst, um ein noch rascheres Agieren am Markt zu
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ermoglichen (vgl. Achleitner, 2002). Wertpapierhéndler arbeiten dariiber hinaus eng mit dem
Portfolio-Management (i.d.R. Fondsmanager hauseigener Wertpapierfonds) und dem Asset-
Management (Vermogensverwalter wohlhabender Bankkunden) zusammen, um so die durch
sie erhaltenen Orders kostengiinstig, zeit- und marktnah umsetzen zu kénnen. Dies trifft eben-
falls fiir die Wertpapierorders aus dem Filialgeschift (Retail-Banking) zu, die durch den haus-
eigenen Wertpapierhandel zunichst zentral gesammelt und gebiindelt werden, bevor der ver-
bleibende Restbestand von sich nicht intern ausgleichenden Handelsauftrdgen iiber den Bor-
sen- oder Interbankenhandel ausgefiihrt wird (vgl. u.a. van Dillen, 2002; Troger, 2003). Der
Geschiftsbereich Global Custody verwahrt und verwaltet Wertpapiere der betreffenden Bank
bzw. der sich fiir diesen Zweck zusammengeschlossenen Banken (u.a. Loader, 2004). Dartiber
hinaus wird der bankeigene Bestand an Wertpapieren durch ein internes Risiko-Management
fortlaufend und héndleriibergreifend tiberwacht (u.a. Hull, 2010). Die Teilbestinde in den
Handelsbiichern der einzelnen Wertpapierhdndler werden fiir diesen Zweck zu einem Wert-
papiergesamtbestand zusammengefasst und anhand dessen die bestehenden Risiken ermittelt.
Die daraus resultierenden, zur Absicherung der Gesamtbank erforderlichen Gegengeschifte
werden ebenfalls als Kauf- bzw. Verkaufsorders an die Wertpapierhidndler weitergegeben und
durch diese am Finanzmarkt ausgefiihrt. Neben den mdglichen Risiken aus Wertpapierbestan-
den, die durch das Risiko-Management kontrolliert werden, iiberwacht der Geldhandel (7rea-
sury) die Risiken, die sich aus den fortlaufend verdndernden Geldbestinden der Bank ergeben
(vgl. u.a. Fihnrich & Manns, 2008). Durch die Uberwachung der Liquidititsstruktur, insbe-
sondere der Zins- und Fristenkongruenz, soll sichergestellt werden, dass die Bank zahlungs-
fahig und der Bankbetrieb ausreichend profitabel bleibt bzw. dass die festgesetzten Mindest-
gewinnmargen der einzelnen Geschiftsbereiche mdglichst nicht unterschritten werden. Aber
auch bankenintern zeichnet sich die Treasury-Abteilung fiir das Geldmanagement verantwort-
lich. So bekommen beispielsweise profitable Geschiftsbereiche ihr erwirtschaftetes Kapital
intern verzinst, wohingegen der Kapitalbedarf unprofitabler Geschiftsbereiche zu einem in-
ternen Kreditzins an diese herausgereicht wird. Der fortlaufende Geldhandelsbedarf der Bank
ergibt sich dementsprechend aus verdnderten Wahrungsbestinden bzw. Bewertungsverinde-
rungen bestehender Devisenbestdnde, aus unterschiedlichen Laufzeiten von herausgegebenen
und hereingenommenen Geldern (Kredite und Geldanlagen) sowie aus Zinssatzdnderungen.
Die entsprechenden Handelsauftrage werden zumeist direkt durch die internen Geld- und De-
visenhdndler der Treasury-Abteilung oder aber auch durch die Héndler anderer Abteilungen
innerhalb der Bank am Markt ausgefiihrt (vgl. Oberlechner, 2004).

Neben der bloBen Ausfiihrung von internen Handelsauftrigen zur Risikoabsicherung der
Gesamtbank und von externen Handelsauftragen des Kundenhandels (d.h. im bankeigenen

Namen, auf bankfremde Rechnung) sind Wertpapierhdndler im Rahmen des Eigenhandels der
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Bank (,,Proprietary Trading®, d.h. im bankeigenen Namen, auf bankeigene Rechnung) auch
damit befasst, im Eigeninteresse der Bank zu spekulieren. Dabei wird versucht, zu festgeleg-
ten Bedingungen mit bankeigenen Geldern unter Ausnutzung des eigenen Wissensvorsprun-
ges und der technischen Infrastruktur der Bank auf der Grundlage eigener Handelsentschei-
dungen zu spekulieren (u.a. Blischgen & Borner, 2003; Fischer, 2008). Neben den Kommissi-
onseinnahmen aus der Ausfithrung von Handelsauftrdgen sollen durch das hauseigene Wert-
papiergeschift zusitzliche Gewinne generiert werden. Auf wesentliche Unterscheidungs-
merkmale des Eigen- und des Fremdhandels wird im Rahmen der Beantwortung von Frage-

stellung 6 und 7 noch ausfiihrlicher eingegangen.

4. Welche Eigenschaften haben die gehandelten Produkte und die durch den Trader zu
steuernden Prozesse?
Obwohl Wertpapierhandelsabteilungen in der Regel produktspezifisch untergliedert sind, las-
sen sich die gehandelten Produkte hinsichtlich der fiir den Wertpapierhandel wesentlichen
bzw. handelsrelevanten Produktmerkmale vergleichen. Die regelméfig unter dem Begriff
Effektencharakter zusammengefassten Produkteigenschaften von Wertpapieren beziehen sich
insbesondere auf deren Standardisierung, Teilbarkeit, Gattungsgleichheit, Ubertragbarkeit
(Fungibilitit) und einer zunehmend digitalisierten Verbriefung von Wertrechten, durch wel-
che eine weitestgehend schnelle und reibungslose, weltweite Handelbarkeit ermdglicht wird
(WpHG; Wilhelm, 2009). Kaufer und Verkdufer dieser in ihrem Wesenskern entmaterialisier-
ten Ware bediirfen folglich nicht mehr des personlichen Zusammentreffens, um ein Handels-
geschift durch Einigung iiber den Eigentumsiibergang und Ubertragung des Handelsgutes
zum Abschluss zu bringen. Den Handel von Wertpapieren zeichnet folglich eine doppelte
Abstraktheit aus, da weder Kaufer und Verkdufer personlich aufeinandertreffen, noch die ge-
handelten Waren gegenstiandlich ausgetauscht werden (Wiendieck, 1990). Zur liberwiegenden
Zahl der gehandelten Wertpapiere zdhlen Effekten mit schuldrechtlichem oder beteiligungs-
rechtlichem Charakter sowie Mischformen und abgeleitete (derivative) Produkte, denen bei-
spielsweise ein Wertpapier oder ein Index zugrunde liegen (vgl. u.a. Biischgen & Bodrner,
2003; Becker & Peppmeier, 2008). Durch die mehrfache Ubertragung und die zeitlich oftmals
nicht begrenzte Ubertragungsméglichkeit von Wertpapieren auf Finanzmirkten (z.B. Aktien)
sind die wechselseitigen Anspriiche aus der zugrunde liegenden Vertragsbeziehung rechtlich
nicht mehr an die urspriinglichen Vertragsparteien gebunden. Die vor allem in den letzten
Jahren erfolgte Ausweitung dieses Grundprinzips ermoglicht heute sogar eine Handelbarkeit

von Finanzkontrakten, die frither als nicht handelbar galten, z.B. strukturierte Kreditforderun-
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gen wie die sog. Asset Backed Securities oder auch klassische Versicherungsrisiken (Achleit-
ner, 2002).

Der durch Trader erbrachten Dienstleistung des Handels mit Wertpapieren auf Finanz-
mairkten liegen stets Entscheidungen zugrunde — vor allem wann welche Wertpapiere wo und
in welcher Zahl gekauft bzw. verkauft werden, aber auch gezielte Entscheidungen zugunsten
des Nichthandelns, d.h. gegen den Kauf oder auch gegen den Verkauf bestimmter Wertpapie-
re zum Entscheidungszeitpunkt. Grundlage der meisten Handelsentscheidungen sind die dafiir
vorzunehmenden Bewertungen der handelbaren Wertrechte sowohl hinsichtlich ihres derzei-
tigen Wertes als auch im Hinblick auf das Entwicklungspotenzial ihres Marktwertes. Dieser
Bewertungsvorgang im Sinne des Antizipierens von Markt(preis)entwicklungen stellt einen
zentralen, durch den Trader auszufiihrenden Handlungsprozess dar. Neben der Komplexitét
des Marktgeschehens, einer asymmetrischen Informationsverteilung von Marktinformationen,
knapp bemessener Entscheidungszeitraume und einer begrenzten menschlichen Informations-
verarbeitungskapazitit besteht die Schwierigkeit dieser risikobehafteten Bewertungs- und
Entscheidungsprozesse auch darin, dass Trader i.d.R. keine ausreichend stabilen Kriterien
besitzen, um die Qualitdt ihrer Entscheidungen zum Entscheidungszeitpunkt zu beurteilen
(Oberlechner, 2004). Dies geschieht vielmehr erst retrospektiv anhand des erzielten Handels-
ergebnisses. Da das Marktgeschehen durch das Verhalten einzelner Trader grundsitzlich nicht
beeinflusst werden kann, es jedoch entscheidend fiir den Erfolg seiner Handelsaktivitéten ist,
kommt es im Wertpapierhandel vor allem auf die Erklarbarkeit (Nachvollziehbarkeit) und
Vorhersagbarkeit des Marktgeschehens (sog. Sekunddre Kontrolle) an (Bungard & Schultz-
Gambard, 1990). Durch Prozesse des Nachvollziehens, des Erkldrens und (darauf aufbauend)
des Vorhersagens sieht sich der einzelne Trader folglich iiberhaupt erst in die Lage versetzt,
seine Bewertungs- und Entscheidungsprozesse dem Marktverlauf immer wieder derart anzu-
passen, dass dadurch die notwendigen Voraussetzungen geschaffen werden fiir einen erfolg-
reichen Abschluss seiner Handelsaktivitdten. Demgegeniiber wirkt sich jedoch das aggregierte
Verhalten der Marktteilnehmer auf die Marktentwicklung aus. Eine Vorhersage des Marktver-
laufs durch den einzelnen Trader muss demzufolge auch das Verhalten der anderen Marktteil-
nehmer auf aggregierter Ebene mit beriicksichtigen.’

Dariiber hinaus zeichnet sich das borsliche Handelsumfeld vor allem auch durch eine hohe
Wettbewerbsintensitit aus (vgl. Hartmuth, 2004). Die erzielten Handelserfolge einzelner Tra-

der werden nicht nur absolut betrachtet (Gewinn oder Verlust), sondern auch immer dahinge-

7 Der Erfolg dieser Aktion wird weniger von eigenen 6konomischen Uberlegungen abhingen als vielmehr von
der Menschenkenntnis, welche dazu ausreichen muf3, das zu antizipieren, was im Meinungsdurchschnitt als
Durchschnittsmeinung erwartet wird (Keynes, 1936, zitiert nach Hofstétter, 1990).
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hend beurteilt, wie diese im Vergleich zu konkreten Mitbewerbern bzw. zu einem allgemein
anerkannten Vergleichsindex ausgefallen sind.

Trader sind trotz der relativ hohen Wettbewerbsintensitét bei der Bewéltigung ihrer tagli-
chen Arbeitsaufgaben selten auf sich allein gestellt. Vielmehr gehdren sie einem Trading-
Team an und werden bei ihrer Arbeit auf vielféltige Weise unterstiitzt und entlastet, sodass sie
sich weitgehend auf den eigentlichen Vorgang des Tradens konzentrieren kdnnen. Im Folgen-
den wird deshalb auf wesentliche Formen der Arbeitsteilung und Spezialisierung im Bereich

des Wertpapierhandels niher eingegangen.

5. Wie kann die Arbeitsteilung zwischen den Beschéftigten beschrieben werden?
Die Arbeitsteilung bzw. Kooperation innerhalb des Wertpapierhandels (z.B. innerhalb der
sog. ,,Business Line Equities* in Investmentbanken) erfolgt zum einen abteilungsiibergreifend
zwischen auf einzelne Funktionen des Wertpapierhandels spezialisierten Abteilungen (Tra-
ding, Research, Sales, Support-Einheiten) und zum anderen, zumeist informell, zwischen den
Tradern — sowohl innerhalb einer Handelsabteilung als auch abteilungs- und hauseriibergrei-
fend (vgl. u.a. Winroth, 2002; Achleitner, 2002). In erster Linie handelt es sich dabei um die
Aufteilung von Informationsarbeit, d.h. die Beschaffung, Filterung, Aufbereitung, Einord-
nung und Interpretation, Bereitstellung, Kommunikation und Speicherung von Informationen
(vgl. u.a. Picot et al., 1996) sowie um Arbeit, die mit der Generierung bzw. Vermittlung, Wei-
tergabe und Abarbeitung von Wertpapierhandelsaufirdgen zusammenhingt. Die Zusammen-
arbeit im Wertpapierhandel ist dabei eng an die gesetzlich vorgegebenen Rahmenbedingun-
gen gebunden (vgl. u.a. Wirtz, 2006; Hanrahan, 2007), vor allem an Vorschriften zur Errich-
tung von Informationssperren, sog. ,,Chinese Walls* zur Vermeidung von Loyalitdts- und
Interessenskonflikten innerhalb einer Bank, temporidre Handelsverbote von Insidern, Auf-
zeichnungs- und Publizititspflichten bestimmter Handelsgeschifte bzw. -parteien (z.B. sog.
,.Directors’ Dealings®, vgl. dazu u.a. Rau, 2004).®

Dabei kommt es sowohl bei der Arbeitsteilung als auch bei einzelnen Tatigkeitsvollziigen
im Wertpapierhandel vor allem auf den 6konomischen Umgang mit dem Faktor Zeit an:
»wspeed is decisive® (Oberlechner, 2004, S. 126). Diese Aussage trifft sowohl fiir den Bereich
der Aufnahme und Verarbeitung von Informationen, als auch fiir die Abarbeitung von Han-
delsauftragen zu. Ein wesentliches Ziel der Zusammenarbeit im Wertpapierhandel ist es folg-
lich, komparative Zeitvorteile herauszuarbeiten, um etwa in der vorgegebenen Zeit nicht nur

alle anfallenden Arbeitsauftrige ausfithren zu konnen, sondern dariiber hinaus auch, um zeit-

¥ Gem. deutschem Wertpapierhandelsgesetz (§15a) sind Geschifte, bei denen Vorstinde und Aufsichtsrite von
bdrsennotierten Unternehmen mit Aktien des eigenen Unternehmens handeln, meldepflichtig.
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liche Freirdume zu schaffen fiir moglicherweise neu hinzukommende Handelsauftrage oder
fiir die zusdtzliche Verarbeitung weiterer Informationen. Letzteres kann insbesondere dann
erfolgsentscheidend sein, wenn eine neue Information bereits zu einem Zeitpunkt vom Wert-
papierhdndler berticksichtigt werden kann, an dem sie noch nicht vollstdndig vom Markt ein-
gepreist worden ist (Spann, 2002; Oberlechner, 2004). In diesem Zusammenhang geht es aber
auch darum, moglichst wenig Zeit zwischen Auftragserteilung und -ausfithrung verstreichen
zu lassen. Solche Zeitvorteile konnen etwa dazu beitragen, die eingegangenen Handelsrisiken,
z.B. Marktpreisdanderungsrisiken im Zusammenhang mit Preisabsprachen, zu minimieren.

Ebenfalls als grundlegend bei der Zusammenarbeit im Wertpapierhandel ist die Aktualitét
und Zuverléssigkeit (Korrektheit) der tibertragenen Informationen bzw. der herangezogenen
Informationsquellen zu beurteilen (Hauser, 2003). Nachrichten aus einschlidgigen Printmedien
(z.B. die Pflichtblitter an den deutschen Wertpapierborsen) werden zwar grundsitzlich als
zuverldssig eingestuft, geniigen den informatorischen Anspriichen von Wertpapierhdndlern in
der Regel jedoch nicht, da derartige Nachrichten bereits in den Borsenkursen eingepreist sind
und sich diese somit allenfalls fiir die Erkldrung von bereits vonstatten gegangenen Kursver-
laufen als niitzlich erweisen. Demzufolge spielt der Zugang zu externen Online-
Nachrichtenservices (z.B. Reuters), aber auch zu verldsslichen, hauseigenen Informations-
quellen eine bedeutende Rolle (vgl. Hartmuth, 2004; Oechler, 2006; Scheufele & Haas, 2008).
Auch informelle Kontakte zu anderen Tradern oder informierten Kreisen in Wirtschaft und
Politik ermdglichen Tradern hdufig den frithzeitigen Zugriff auf neueste Nachrichten (vgl. u.a.
Lo, 2003; Frach, 2008). Informationen aus vertrauten, fiir ihre Zuverldssigkeit bekannten
Quellen werden dabei in der Regel von Wertpapierhdndlern bevorzugt angenommen, da sie
im Regelfall nicht iiber die entsprechende Zeit und andere Ressourcen verfiigen, um jede sie
erreichende Nachricht auf ihre Richtigkeit hin zu tiberpriifen.

Obwohl die Zusammenarbeit zwischen den Bereichen Sales, Trading, Research nicht nur
fachlich sondern auch rdumlich als eng bezeichnet werden kann (oft befinden sich alle drei
Einheiten zwecks leichterer Zusammenarbeit und schnelleren Informationsflusses in einem
Handelssaal),” findet die fachiibergreifende Zusammenarbeit nicht in grofen, im Zeitverlauf
stabilen Teams statt. Vielmehr kommt es neben regelmifBiger, aufgabenbezogener Zusam-
men- bzw. Zuarbeit (z.B. die morgendlichen ,,Briefings* der Trader durch die Analysten aus
dem Bereich Research) zu fallweisen, temporidren Zusammenschliissen, die unter Ausrichtung
auf die Bediirfnisse des Kunden bzw. der betreffenden Kundengruppe hin geformt und immer

wieder neu angepasst werden (Winroth, 2002). Das bereichsiibergeifende Agieren im Wert-

° Wie z.B. im modernen Handelshaus ,,Estrella 1° der Commerzbank (ehemals Dresdner Kleinwort) in Frankfurt
am Main (fiir weitere Details, z.B. Grundrisse von Trading-Floors mit Aufstellungspldnen von Trader- und Sa-
les-Desks siehe auch Dresdner Bank (ohne Dat.) ,, Das ESTRELLA-Gebdiude — Architektur eines neuen Zeital-
ters ““. Frankfurt am Main: Eigenverlag).



Die berufliche Téatigkeit des Wertpapierhéndlers 41

papierhandel ist demnach iiberwiegend von selbst organisierter, interaktiver Zusammenarbeit
der einzelnen Bereiche und von auf individuelle Initiativen zuriickgehende, problemldsungs-
orientierte, teamiibergreifende Kooperationen gekennzeichnet (vgl. Fenton-O’Creevy et al.,
2005).

Im Gegensatz zur Produktspezialisierung von Tradern ist der Bereich Sales tiberwiegend
kundenspezifisch ausgerichtet. Der Aufbau und die Pflege personlicher Beziehungen, das
daraus resultierende Kennen des Kunden und das Erkennen von Kundenbediirfnissen, das
Ausloten von Investitionsbedarf der Kundschaft und darauf aufbauend das Erarbeiten von
Handelsstrategien gemeinsam mit dem Kunden gehdren zu den zentralen Aufgaben der Sales-
Mitarbeiter (Winroth, 2002; Stowell, 2010). Des Weiteren ist es ihre Aufgabe, den Kunden
informiert zu halten iliber neueste Entwicklungen und erwartete Verdnderungen am Markt,
durch entsprechende Anregungen Handelsstrategien zu initiieren, um dadurch Anpassungsge-
schifte im Kundenportfolio auszulosen (Achleitner, 2002). Die Hauptfunktion des Sales-
Bereiches ist demnach, Kundenkontakte zu pflegen und durch die Ndhe zum Kunden regel-
maBig Trades bzw. Handelsgeschéfte zu generieren. Die gewonnenen Auftrige werden direkt
an den auf das entsprechende Handelsprodukt spezialisierten Trader weitergereicht und von
thm am Markt ausgefiihrt. Der Trader ist auf diese Weise entbunden von zeitlich umfangrei-
chen Tétigkeiten der Auftragsbeschaffung und der Pflege von Kundenbeziehungen.

Mit aktuellen Berichten der Analysten aus dem Bereich Research werden sowohl Sales-
Mitarbeiter als auch Trader regelméBig versorgt. Aus der groBen Vielfalt an Nachrichten wer-
den marktrelevante Informationen herausgefiltert, interpretiert und mogliche Marktszenarios
und Trendverldufe aufgezeigt (vgl. hierzu ausf. Henze, 2004; Stubenrath, 2001). Die Sales-
Mitarbeiter erhalten auf diese Weise stets neueste Informationen, Analysen und konkrete
Handelsempfehlungen, die sie auch an ihre Kunden weitergeben konnen. Auf diese Weise
entwickeln sich Sales-Mitarbeiter oft zu geschitzten Diskussionspartnern des Kunden, mit
deren Anregungen neue Geschiftsideen entwickelt und umgesetzt werden (Winroth, 2002).
Die Tatigkeit der Analysten tragt somit indirekt ebenfalls dazu bei, Kundenkontakte zu pfle-
gen und neue Auftrage fiir den Wertpapierhandel zu generieren. Gleichzeitig profitieren auch
Trader direkt von der Informationsarbeit der Research-Abteilung. Die Bedeutung dieser Ar-
beit, der Filterung, Aufbereitung, Gruppierung und Kontextualisierung von handelsrelevanten
Informationen durch Dritte, wird von einem Trader wie folgt auf den Punkt gebracht: ,(...)
you can’t watch all these figures, because (...) you have to deal!” (Oberlechner, 2004, S.
126). Neben der Reduktion und Kontextualisierung von allgemein marktrelevanten Informati-
onen profitieren Trader insbesondere vom Herausfiltern von Informationen, die fiir den Markt

ein ,,Uberraschungspotenzial*“ in Form von unerwarteten Entwicklungen und Ereignissen dar-
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stellen (Winroth, 2002). Durch rechtzeitiges Positionieren am Markt kénnen diese Kursverdn-
derungspotenziale in beliebiger Richtung gewinnbringend ausgeschopft werden.

Trader sind ihrerseits neben Eigenhandelsaktivititen zum GroBteil mit der Orderausfiih-
rung, d.h. mit der Abarbeitung der durch die Sales-Mitarbeiter abgeschlossenen Handelsauf-
trage befasst (vgl. Michael & Abraham, 2009). Weil sie permanent am Markt titig und in
Handelsverldufe involviert sind, erhalten Trader neben einem Gespiir fiir die aktuelle Markt-
verfassung laufend hochaktuelle, marktrelevante Informationen aus ihrer eigenen Handelsta-
tigkeit heraus, z.B. aktuelle Preistrends, Daten iiber die momentane Liquiditit des Marktes,
Tagesumsidtze und neueste Nachfrage- oder Angebotsiiberhiinge bei bestimmten Wertpapieren
(Breuer, 2006; Heun, 2007). Derartige Informationen iiber den momentanen Zustand des
Marktes flieBen aus den Trading-Abteilungen auf entsprechende Anfragen hin regelméBig
zuriick an die Research- und Sales-Mitarbeiter, wobei letztere auch ihre Kunden informiert
halten (z.B. hinsichtlich der Suche nach giinstigen Kauf- und Verkaufszeitpunkten).

Innerhalb des Trading-Bereiches besteht die Arbeitsteilung neben einer Spezialisierung auf
Produkte bzw. Produktklassen (Aktien, Renten, Derivate, Wahrungen, etc.) aus der grundsitz-
lichen Aufteilung von Kunden-Handel (sog. Agency-Trading) und Eigenhandel (sog. Princi-
pal-Trading). Dariiber hinaus nimmt ein Teil der Trader die Funktion von sog. Market-
Makern an der Borse wahr, indem sie auf Anfrage laufend Geld- und Briefkurse fiir bestimm-
te Wertpapiere stellen und als Handelspartner sowohl fiir An- und Verkiufe dieser Wertpapie-
re zur Verfligung stehen (vgl. u.a. Liidecke, 1996; Breitkreuz, 2000).

Die Kommunikation zwischen Tradern verlduft zumeist informell in Form von offenen
Gespriachs- und Diskussionsrunden am Arbeitsplatz, kurzen Telefonaten und Online-Chats
(u.a. Blendinger, 2009). Informationen, z.B. hinsichtlich einer allgemeinen Zunahme der
Handelsaktivitit am Markt, liefern Tradern u.a. auch die akustisch wahrnehmbaren Verinde-
rungen der Hintergrundlautstirke im Handelssaal. Die Aufmerksamkeit der Trader wird dabei
auch von einzelnen Gerduschen, wie z.B. spontanen Ausrufen oder Schreien von Kollegen,
gelenkt, die in der Regel auf neu eingetroffene, iiberraschende Nachrichten hindeuten (vgl.
Schneider, 1995; Bruhn & Wunderlich, 2004). Durch Zurufe, aber auch Handzeichen iiber
einzelne Tischreihen hinweg informieren sich Handler gegenseitig schnellstmoglich iiber ak-
tuelle Geschehnisse (u.a. Malkiel et al., 2008). Neben der Weitergabe von Informationen wer-
den auch Handelsauftrage an Kollegen im Ausland weitergereicht, z.B. wenn ein bestimmtes
Wertpapier nicht an inldndischen Borsen gehandelt wird oder ein dringender Handelsauftrag

den Wertpapierhandler nach Bérsenschluss erreicht.'

' Die Schwerpunktverlagerung des globalen Wertpapierhandels erfolgt mit den Stunden des Tages (vgl. u.a.
Hauser & Rosenstock, 1997): Morgens tibernehmen London, Frankfurt u.a. européische Standorte die Vorgaben
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Auf den Trading-Floors der Investmentbanken sind in der Regel duB8erst flache Hierarchien
anzutreffen (Gobel, 2009). Neben den sog. Desk-Heads werden die Mitarbeiter je nach Erfah-
rung und libernommener Verantwortung in Junior- und Senior-Héndler unterteilt. Durch ein
ausgewogenes Verhiltnis von Anfiangern und erfahreneren Hindlern soll ein optimaler Wis-
sens- und Erfahrungstransfer innerhalb eines Trading-Teams sichergestellt werden. Die Desk-
Heads lassen den einzelnen Tradern im Rahmen ihrer jeweils festgelegten Handlungskompe-
tenzen ein hohes Mall an Autonomie und Eigenverantwortung zukommen. Als eine wichtige
Aufgabe des Vorgesetzten wird regelmifig die Krisenintervention in Verlustsituationen ge-
schildert (u.a. Fenton-O’Creevy, 2005), in der es darum geht, das erschiitterte Vertrauen eines
Wertpapierhdndlers in die eigene Handlungskompetenz und damit seine volle Handlungsfa-

higkeit moglichst rasch wieder herzustellen.

6. Wie kann die Grobstruktur der Arbeitsauftrige beschrieben werden?

Der Arbeitsauftrag ist ein durch Beziehungen definierter, relationaler Begriff (Hacker, 1995).
Um Aussagen iiber die Grobstruktur von Arbeitsauftrigen treffen zu konnen, miissen demzu-
folge die auszufiihrenden Tétigkeiten zum Erreichen des Zielzustandes, die Besonderheiten
der dafiir erforderlichen Arbeitsgegenstinde sowie der vorhandenen Umwelt- und Ausfiih-
rungsbedingungen zueinander in Beziehung gesetzt werden.

Die Gesamtheit der unter dem Begriff des Tradens zusammenfassbaren Arbeitsauftrige
zielt grundsétzlich darauf ab, bestimmte Positionen in Finanzinstrumenten einzugehen. Dabei
wird zumeist versucht, von Wert- bzw. Marktpreisanderungen (Spekulation) sowie von be-
reits bestehenden Marktpreisunterschieden an verschiedenen Marktstandorten (Arbitrage) zu
profitieren oder durch entsprechende Gegengeschéfte das Risiko bereits bestehender Positio-
nen zu begrenzen (Hedging). Neben der Gewinnerzielungsabsicht und Risikoabsicherung ist
ausreichende Liquiditit ein weiteres bedeutendes Motiv fiir den Handel an Finanzmirkten
(vgl. Lidecke, 1996; Girtner, 2007; Mestel, 2008). Liquidititsmotivierter Handel kommt
durch Marktteilnehmer zustande, die aufgrund ihrer derzeitigen finanziellen Situation Liquidi-
tatsiiberschiisse am Markt unterbringen bzw. sich durch Realisierung von Anlagen kurzfristig
zusdtzliche Liquiditdt verschaffen. Dabei verstehen sich Wertpapierhdndler stets als speziali-
sierte Finanzdienstleister, deren Dienstleistung sich durch einen doppelt individuellen Charak-
ter (fiir Anbieter und Nachfrager) auszeichnet.

Handelsauftrige die durch Trader im Kundenhandel angenommen werden, unterscheiden

sich in ihrer Struktur grundsétzlich von Eigenhandelsaktivititen (vgl. Achleitner, 2002). Die

des vergangenen Tages aus Asien (Tokio). Am spiten Nachmittag geht das Marktgeschehen von Europa auf
Amerika (New York, Chicago, etc.) liber und von dort schlieBlich wieder nach Ostasien.
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reine Abarbeitung von Kundenauftragen erfolgt zumeist computerunterstiitzt nach einer im
Regelfall algorithmischen Struktur. Nach Entgegennahme der Wertpapierorder direkt vom
Kunden (oder vom Wertpapierberater aus der Bankfiliale) werden die entsprechenden Han-
delsdaten in das Orderroutingsystem eingegeben, welches den Handelsauftrag zur automati-
schen Auftragsausfiihrung durch computerbasiertes Zusammenfiihren (,,Matching*) passender
Orders innerhalb der Bank bringt (u.a. Gomber, 2000). Alle anderen Orders, die nicht bankin-
tern erfiillt werden konnten, werden tber ein elektronisches Orderbuch direkt an den zustin-
digen Borsenmakler weitergeleitet, der dieses Geschéft vermittelt und dadurch zum Abschluss
bringt. Mit Ausnahme von sog. Festpreisgeschéften, bei denen der Wertpapierhdndler an ei-
nen zuvor genannten Preis gebunden ist, ist diese Form von Handelsgeschift fiir den ausfiih-
renden Trader weitestgehend (bis etwa auf Tippfehler bei der Auftragseingabe in das Han-
delssystem) risikofrei. Ertrage erwirtschaftet der Wertpapierhidndler dabei unabhidngig von der
aktuellen Marktlage auf Basis von umsatzabhédngigen Provisionen (vgl. Scott, 2000).

Der Eigenhandel in Wertpapieren zeichnet sich demgegentiber durch eine nicht algorithmi-
sche Struktur aus. Dieser Art des eigenstindigen Handelns durch den Trader auf Rechnung
der Bank liegt das priméire Ziel zugrunde, einen zusétzlichen, vom Kundengeschéft losgelds-
ten Ergebnisbeitrag fiir die Bank zu generieren (Biischgen & Borner, 2003). In einem vorher
festgelegten Handlungskorridor (Produktbereich, maximales Transaktionsvolumen, Verlust-
grenze etc.) soll der betreffende Trader auf der Grundlage seines besonderen Marktwissens
und der daraus resultierenden eigenen Marktmeinung gezielt Risiken am Markt eingehen
durch den eigenen Handel mit Wertpapieren bzw. den Aufbau eigener Handelspositionen
(vgl. Scott, 2000; Achleitner, 2002).

Das Herausbilden einer eigenen Marktmeinung als Entscheidungs- und Handlungsgrundla-
ge des Eigenhandels am Wertpapiermarkt setzt dabei die Beschaffung und Verarbeitung von
marktrelevanten Informationen voraus. Der spekulative Charakter der Tatigkeit besteht dabei
darin, wesentliche Entscheidungen auf der Grundlage von Prognosen iiber die zukiinftige
Marktentwicklung bestimmter Wertpapiere zu treffen. Diese Vorhersagen gestalten sich dabei
in der Regel wegen der Komplexitidt und der Dynamik des Marktgeschehens als besonders
schwierig. Eine Vielzahl einzelner, miteinander verkniipfter Einflussfaktoren auf das Markt-
geschehen verdndern sich im Zeitverlauf, wodurch sich gleichzeitig auch der Problemraum
verandert. Dazu kommt die Unsicherheit beziiglich der zu erzielenden Preise am Markt: Der
letzte Transaktionspreis muss nicht unbedingt derjenige sein, zu dem auch gegenwirtig ge-
handelt werden kann (Liidecke, 1996). Erschwerend kommt auBBerdem hinzu, dass dynami-
sche Systeme hédufig zu Zeitdruck bei der Handlungsplanung und -ausfiihrung fiihren (Kot-
kamp, 1999). Vor diesem Handlungshintergrund wird daher oft auch nur von temporér erfolg-

reichen Verhaltensweisen beim Handel mit Wertpapieren gesprochen (Stocker, 2009).
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Zur Aufrechterhaltung der Handlungsfahigkeit unter den geschilderten Bedingungen kommen
neben komplexen Problemldsungsansitzen insbesondere auch kognitiven Vereinfachungsme-
chanismen eine Schliisselrolle zu. Heuristische Informationsverarbeitungsstrategien ermogli-
chen es beispielsweise, die in einem Problemfeld enthaltenen Informationen derart zu reduzie-
ren, dass sie der menschlichen Informationsverarbeitungskapazitit gerecht werden (Hussy,
1998). Dabei fiihren Heuristiken nicht immer in vollem Umfang an das gewiinschte Ziel, was
auf die Suboptimalitdt menschlicher Informationsverarbeitung zuriickgefiihrt werden kann.
Die Struktur der Arbeitsauftrige bzw. des Arbeitens im Bereich des Eigenhandels ist dabei
grundsitzlich vergleichbar mit der allgemeinen Struktur von Problemldsevorgdngen in kom-
plexen Situationen (vgl. Funke, 2006; Dérner, 2004; Hussy; 1998; Schaub, 1993). Trotz un-
terschiedlicher Probleminhalte beinhaltet das erfolgreiche Bewiltigen komplexer Problemlo-
sesituationen zumeist die folgenden grundlegenden Handlungsschritte: Informationsgewin-
nung und -strukturierung, Formulierung von Zielen und deren Ausbalancierung, Handlungs-
planung, MaBBnahmengenerierung, Erfolgskontrolle, Anpassung von Pldnen und MafBnahmen,

Schwerpunktwechsel und die flexible Handhabung von Strategien.

7. Wie hiufig werden identische Arbeitsauftrige im Wertpapierhandel bearbeitet bzw.
wie steht es um die Auftrittshiufigkeit von seltenen Arbeitsauftrigen?

Den auf den ersten Blick iiber weite Strecken hin dhnelnden handelstechnischen Abwick-
lungsverldufen der Eigentumsiibertragung von Wertrechten steht bei genauerer Betrachtung
des gesamten, in ein komplexes und dynamisches Marktumfeld eingebetteten Handelsprozes-
ses eine hohe Variantenvielfalt grundsétzlich gleichartig gelagerter, komplexer Problemsitua-
tionen gegeniiber. Dies hat zur Folge, dass es sich bei Verhaltensweisen, die realisierten Han-
delserfolgen zugrunde liegen, fast immer nur um temporir erfolgreiche Verhaltensweisen
handelt (Stocker, 2009). Krisen wiederholen sich zwar, jedoch gibt es selten identische Ablédu-
fe (vgl. Bieling, 2007). Somit miissen selbst erfahrene Trader ihr Verhalten immer wieder neu
auf die aktuellen Marktbedingungen hin ausrichten. Dies ist insbesondere deshalb erforder-
lich, da man, wie anhand der eingangs aufgefiihrten Beispiele gezeigt werden konnte, mit
Folgefehlern im Wertpapierhandel oft den Totalverlust des eingesetzten Kapitals riskiert.

MNeben der Komplexitit und Dynamik des Marktgeschehens fordert auch die zunehmende
Vielfalt handelbarer Wertrechte, insbesondere die bestindig steigende Zahl von Finanzinno-
vationen, die Variabilitit von Arbeitsauftrdgen im Wertpapierhandel. So eignen sich bei-
spielsweise Finanzderivate, die urspriinglich zum Absichern von Wertpapierportfolios ge-

schaffen worden sind, ebenfalls aufgrund ihrer finanziellen Hebel zum Spekulieren mit
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geringstem eigenem Haftungskapital. Damit konnen bereits geringfiigige Kursbewegungen
der Basiswerte grole Schwankungen in der Gewinn- und Verlustrechnung des betreffenden
Hindlers auslosen. UbergroBen Gewinnmdglichkeiten steht hier jedoch oftmals das Verlustri-
siko des gesamten eingesetzten Kapitals gegeniiber (u.a. Schwarz, 2006; Wiist, 2006).

Einer Uberforderung des einzelnen Wertpapierhindlers, sowohl angesichts der beschriebe-
nen Variantenvielfalt der Arbeitsauftrige als auch der libergroen Vielfalt an Ausfiihrungs-
moglichkeiten, wird in erster Linie durch eine Einschrinkung durch Spezialisierung begegnet
(u.a. Achleitner, 2002; Winroth, 2002; Pawelka, 2003): einzelne Wertpapierhdndler sind zu-
meist spezialisiert auf bestimmte Produktarten (z.B. Aktienhdndler, Devisenhidndler). Weiter-
gehend kann eine Spezialisierung erfolgen auf bestimmte Produktarten in bestimmten Han-
delsklassen (z.B. DAX-Werte) bis hin zu Experten, die sich auf den Handel von Aktien einer
einzelnen Branche (z.B. Automobilindustrie) und sogar auf den Handel eines einzelnen Ak-
tienwertes spezialisiert haben (z.B. VW-Aktien). Des Weiteren erfolgt zumeist eine arbeitsor-
ganisatorische Aufteilung der Wertpapierhiandler, insbesondere in Kundenhéndler und Eigen-
héndler, worauf bereits eingegangen worden ist.

In der Zusammenfassung zeichnet sich bei den durch die Analyse von Arbeitsauftrag und
Erflillungsbedingungen im Wertpapierhandel herausgearbeiteten Ergebnissen eine deutliche
Schwerpunktsetzung von informationsverarbeitenden, problemlosenden Soll-Tadtigkeiten ab.
Im nichsten Schritt werden nun vergleichbare Solltitigkeiten aus verschiedenen Handlungs-
abschnitten zu iibergeordneten titigkeitsbezogenen Anforderungsklassen zusammengefasst.
Gleichzeitig werden diesen Anforderungsklassen die jeweiligen Erfiillungsbedingungen der

Tatigkeitsausfiihrung zugeordnet.

3.1.3 Zuordnung ermittelter Soll-Téitigkeiten und Erfiillungsbedingungen zu

iibergeordneten titigkeitsbezogenen Anforderungsklassen

Wesentliche berufliche Tétigkeiten des Wertpapierhandels und ihrer Eigenschaften, die aus
dem Arbeitsauftrag und seinen Erfiillungsbedingungen ableitbar waren, konnten im vorange-
gangenen Abschnitt unter Zuhilfenahme eines modifizierten Ansatzes von Hacker und Matern
(1980) auf verschiedenen Betrachtungsebenen dargestellt werden. Dabei wurde deutlich, dass
es sich bei der Tatigkeit des Tradens um einen komplexen Prozess handelt, der in mehrere
Handlungsabschnitte unterteilbar ist, welche ihrerseits wiederum verschiedenartig gelagerte
Anforderungen an den Tatigkeitsausfiihrenden stellen. In diesem Zusammenhang wurde eben-

falls eine Beschreibung berufstypischer Erfiillungsbedingungen des Wertpapierhandels vor-
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genommen, welche in begriindeten Zusammenhang gebracht werden konnen mit der Qualitét
der Tétigkeitsausfiihrung.

So wurden eine Reihe von im Wertpapierhandel auszufiihrenden Tatigkeiten und Erfiil-
lungsbedingungen beschrieben, die der Anforderungsklasse ,, Informationsauswahl und
-aufnahme “ zugeordnet werden konnen. Diesem Komplex wurden dementsprechend alle Ak-
tivitdten zugeordnet, die sowohl mit der direkten als auch mit der indirekten Aufnahme und
dem Herausfiltern von handelsrelevanten Informationen aus dem Umfeld des Wertpapierhan-
dels in Verbindung gebracht werden konnen (s. Abb. 3-2). Die besondere Schwierigkeit bei
der Ausiibung gezielter Wahrnehmungsaktivititen im Wertpapierhandel kann dabei vor allem
auf die tiberaus grofBe Zahl verfiigbarer, potenziell entscheidungsrelevanter und groBtenteils
fortlaufend aktualisierter Informationen sowie auf Zeitknappheit zuriickgefiihrt werden
(s. Kap. 3.2.1).

Abbildung 3-2: Zuordnung von Soll-Téitigkeiten und Erfiillungsbedingungen zur Anforderungsklasse
,Informationsauswahl und -aufnahme*

Anforderungsklasse ,,Informa- | Zuordnung von Teilergebnissen aus der Auftrags- und
tionsauswahl und -aufnahme® | Bedingungsanalyse des Wertpapierhandels

A) Soll-Tétigkeiten e Informationsquellen auswihlen

e Aufmerksamkeit auf neue Informationen immer wieder
neu ausrichten

e Aktualitit und Zuverlédssigkeit der angebotenen Infor-
mationen einschitzen

e entscheidungsrelevante Informationen erkennen und
aufnehmen (z.B. Trends erkennen)

e Verhiltnis zwischen Aufwand der Informationsbeschaf-
fung (zeitlich, finanziell) sowie des durch die Informa-
tion erzielbaren Nutzens abwigen

e Informationsauswahl- und -aufnahmeprozess mengen-
maBig und zeitlich steuern

B) Erfiillungsbedingungen e zunehmende Technisierung des Wertpapierhandels
(standortverteilter Computerhandel, Echtzeitkurse und
Live-Ubertragungen des Geschehens an anderen Han-
delsplitzen)

e hoher Innovationsdruck bei der Mediennutzung''

e zunchmende weltweite Vernetztheit der Finanzmaérkte
(permanenter, d.h. 24-Stunden-Handel vieler Wertpa-
piere rund um den Globus)

e grofle Breite des Informationsangebotes (marktendoge-
ne und marktexogene Informationen)'?

"' An dieser Stelle sei auf die empirische Studie von Garbade und Silber (1978) verwiesen, in der eine durch
Neuerungen in der Kommunikationstechnologie induzierte Erhdhung der Performance im Wertpapierhandel
nachgewiesen werden konnte.

'> Marktexogene Informationen, wie z.B. Abschlusszahlen von Unternehmen oder iiber Nachrichtenagenturen
verbreitete Meldungen, sind Daten, die nicht unmittelbar durch das Marktgeschehen angefallen bzw. produziert
worden sind. Marktendogene Informationen hingegen, wie z.B. aktuelle Kurstrends, Umsatzzahlen, Nachfrage-
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hohe Informationsdichte

verschiedene Informationsarten und -anbieter

hohe Aktualisierungsrate von Informationen

rasche Wertverwiésserung von Informationen

hoher Anteil aggregierter Informationen

asymmetrische Informationsverteilung
Externalisierung von Informationsbeschaffung und
-aufbereitung (z.B. durch Research-Analysten)
variierender u. z.T. unbekannter Wahrheitsgehalt von
Informationen

unterschiedliche Relevanz und Aktualitit von Informa-
tionen

Internationalisierung (Fremdsprachen, unterschiedliche
kulturelle Hintergriinde der Gesprachspartner, interna-
tional heterogene Offenlegungspflichten und Rech-
nungslegungsstandards borsennotierter Unternehmen,
etc.)

gesetzliche Vorschriften zur Veroffentlichung (z.B. Ad-
hoc-Publizititsvorschriften gem. § 15 WpHG) und Nut-
zung bestimmter Informationen (z.B. Insiderregelungen
gem. §§ 12 bis 14 WpHG)

fehlerhafte, verzogerte oder unvollstindige Informati-
onsiibertragung (z.B. verursacht durch Medienbriiche)
Zeitknappheit

Informationsbeschaffungs- und Mediennutzungskosten

Die zweite Anforderungsklasse ,, Informationsverarbeitung‘“ (s. Abb. 3-3) umfasst Soll-

Tatigkeiten die u.a. in Zusammenhang gebracht werden konnen mit der Generierung von neu-

en Informationen auf der Grundlage bereits vorliegender Informationen, z.B. durch das Zie-

hen von Schliissen oder durch das Erkennen und Abschéitzen von Trendverldufen. Dabei wer-

den im Bereich des Wertpapierhandels Zuordnungs- und Prognoseleistungen insbesondere

durch eine komplexe und iiber weite Strecken intransparente Vernetztheit einzelner Ereignisse

und Entscheidungsgréfen zusétzlich erschwert (s. Kap. 3.2.2).

und Angebotsiiberhdnge, resultieren aus unmittelbaren Aktivititen am Markt bzw. der Marktteilnehmer (vgl. u.a.
Picot et al., 1996; Gomber, 2000; Breuer, 20006).
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Abbildung 3-3: Zuordnung von Soll-Tétigkeiten und Erfiillungsbedingungen zur Anforderungsklasse

wInformationsverarbeitung®

Anforderungsklasse ,,Informa-
tionsverarbeitung®

Zuordnung von Teilergebnissen aus der Auftrags- und
Bedingungsanalyse des Wertpapierhandels

A) Soll-Tatigkeiten

zwischen eigener Verarbeitung und Fremdbezug von
Informationen (z.B. durch Research-Analysten) ent-
scheiden

Struktur von Informationsbeziehungen erkennen
Bewertungen vornehmen

Verianderungen nachvollziehen und erkliren (sekundire
Kontrolle ausiiben)

vorliegende Informationen neu strukturieren, miteinan-
der verkniipfen bzw. in Beziehung zueinander setzen
und daraus neue Informationen generieren
Spezialisierungsvorteile (z.B. einschldgige Branchen-
kenntnisse) bei der Informationsverarbeitung nutzen
(z.B. Wiederverwertung von Informationen)

als Ergebnis der Verarbeitung von Informationen eige-
ne Entscheidungs- und Handlungsgrundlage entwickeln
(eigene ,,Marktmeinung®)

B) Erfiillungsbedingungen

unterschiedliche Auspragungen von Informationseffizi-
enz auf Kapitalméarkten

verbreiteter Einsatz kiinstlicher Intelligenz zur Auswer-
tung standardisierbarer Informationen

Offentlichkeit der Preisbildung im borslichen Handel
zeitnahe Zugriffsmoglichkeiten auf marktrelevante Da-
ten bzw. Analysen

Moglichkeit der Mehrfachnutzung von Informationen
wachsende Vielfalt handelbarer Wertrechte
arbeitsteilige Organisation des Wertpapierhandels
doppelte Abstraktheit des Wertpapierhandels
asymmetrische Informationsverteilung
Risikobehaftetheit von Bewertungsprozessen

hohe Komplexitidt und Dynamik des Marktgeschehens
Zeitknappheit

hohe Wettbewerbsintensitit des Handelsumfeldes
begrenzte menschliche Informationsverarbeitungskapa-
zitdten

Weitere Solltitigkeiten konnten der dritten Anforderungsklasse ,, Entscheiden und Umsetzen

von Handlungen “ zugeordnet werden (s. Abb. 3-4). Diese fiir die konkrete Téatigkeitsausfiih-

rung im Wertpapierhandel so zentralen Aktivititen beinhalten das Entscheiden fiir Hand-

lungsalternativen und deren Umsetzung am Markt, wodurch die eigentliche Tatigkeit von

Wertpapierhidndlern, das Agieren am Markt, explizit erfasst wird. Hierbei zeichnet sich vor

allem der Eigenhandel durch ein vergleichsweise hohes Mall an Autonomie und Eigenverant-




Die berufliche Tatigkeit des Wertpapierhdndlers 50

wortung bei gleichzeitigen Risiken und Ungewissheiten der Handlungssituation aus (s. Kap.

3.2.4).

Abbildung 3-4: Zuordnung von Soll-Titigkeiten und Erfiillungsbedingungen zur Anforderungsklasse
wEntscheiden und Umsetzen von Handlungen*

Anforderungsklasse ,,Ent-
scheiden und Umsetzen von
Handlungen*

Zuordnung von Teilergebnissen aus der Auftrags- und
Bedingungsanalyse des Wertpapierhandels

A) Soll-Tatigkeiten

sowohl Gewinnchancen als auch Verlustrisiken von
Entscheidungen und Handlungen abschitzen

gezielt und kontrolliert Risiken eingehen

eigenen Wissensvorsprung ausnutzen

sowohl eigene Entscheidungen (Eigenhandel) als auch
fremde Entscheidungen (Kundenhandel) zeitnah umset-
zen (rasches Agieren am Markt)

komparative Zeitvorteile herausarbeiten

Zeitpunkt einer Handlungsausfiihrung berticksichtigen
rechtzeitiges Positionieren am Markt, um dadurch
Kursverdanderungspotenziale in beliebiger Richtung
gewinnbringend ausschdpfen zu kdnnen

im Rahmen gesetzlicher Bestimmungen und vertragli-
cher Vereinbarungen agieren

sowohl Unternehmens- als auch Kundeninteressen be-
riicksichtigen

B) Erfiillungsbedingungen

hohes Maf3 an Autonomie und Eigenverantwortung, v.a.
im Eigenhandel

Kursrelevanz der aggregierten Auswirkungen von Ein-
zelentscheidungen der Marktteilnehmer

Risiken und Ungewissheit innerhalb von Entschei-
dungs- und Handlungssituationen
produktklassenspezifische Ausrichtung von Wertpa-
pierhandelsabteilungen

asymmetrische Informationsverteilung von Marktin-
formationen

zeitlich z.T. duBerst knapp bemessene Entscheidungs-
und Handlungskorridore

hohe Wettbewerbsintensitit

fortlaufende Verdnderungen von Entscheidungs- und
Handlungsgrundlagen durch neu hinzukommende In-
formationen

computerbasierte Handelsgeschifte meist innerhalb
weniger Sekunden vollzogen

z.T. divergierende Bank- und Kundeninteressen
zunehmende Virtualisierung des Wertpapierhandels
Handel i.d.R. mit fremden Vermdgenswerten
Handelserfolge und -misserfolge haben direkte Auswir-
kungen auf Gehaltsbestandteile von Tradern (erfolgs-
abhdngige Boni-Systeme weit verbreitet)
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e i.d.R. keine ausreichend stabilen Entscheidungskriteri-
en, um die Qualitit der Entscheidungen zum Entschei-
dungszeitpunkt zu berticksichtigen

e gesetzliche und arbeitsvertragliche Vorschriften (z.B.
temporire Handelsverbote von Insidern)

Des Weiteren konnten aus dem Arbeitsauftrag und seinen Erfiillungsbedingungen Soll-
Tatigkeiten abgeleitet werden, die der vierten Anforderungsklasse ,, Problemlosen in komple-
xen Situationen “ zugeordnet werden konnen (s. Abb. 3-5). Hierunter fallen beispielsweise das
fiir das gezielte Eingehen von Handelsrisiken erforderliche Abschétzen moglicher positiver
als auch negativer Handlungsfolgen und ihrer Eintretenswahrscheinlichkeiten, die Antizipati-
on von dynamisch verlaufenden Marktbewegungen, das Einschitzen des Verhaltens anderer
Marktteilnehmer, z.T. auf individueller, zumeist jedoch auf aggregierter Ebene und deren
Auswirkungen auf den Markt. Im Rahmen des Eigenhandels von Wertpapieren vor allem
auch das notwendige selbstindige Aufstellen von Handlungspldnen, deren Ausfiihrung sowie
die Kontrolle der erzielten Handlungsergebnisse durch Verarbeitung von Riickmeldungen und
ggf. Vornahme erforderlicher Modifikationen von Handlungspldnen. Neben der Komplexitit
und stellenweise Intransparenz des Handlungsfeldes wird die Ausfiihrung von Tétigkeiten im
Wertpapierhandel zusétzlich erschwert durch eine asymmetrische Verteilung entscheidungsre-
levanter Informationen sowie durch zeitlich knapp bemessene Handlungsspielriume bei

gleichzeitigem Fehlen von im Zeitverlauf ausreichend stabilen Entscheidungskriterien.

Abbildung 3-5: Zuordnung von Soll-Tétigkeiten und Erfiillungsbedingungen zur Anforderungsklasse
w»Problemlosen in komplexen Situationen*

Anforderungsklasse ,,Prob- Zuordnung von Teilergebnissen aus der Auftrags- und
lemlosen in komplexen Situa- | Bedingungsanalyse des Wertpapierhandels
tionen“

A) Soll-Tatigkeiten e Struktur des Problemraumes erfassen
e Verhalten anderer Marktteilnehmer antizipieren

e Eintrittwahrscheinlichkeiten von Ereignissen bzw. Zu-
stinden abschétzen

e cigenes Hintergrund- bzw. Erfahrungswissen problem-
orientiert ausrichten

e cinzelne Informationen mit eigenem Wissen verkniip-

fen bzw. in Beziehung zueinander setzen

vernetzt bzw. in Zusammenhéngen denken

Riickmeldungen aufnehmen und verarbeiten

Handlungsplidne aufstellen, umsetzen, modifizieren

Handlungsfolgen antizipieren

erfolgskritische Zusammenhinge erkennen und ange-

messen berilicksichtigen
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e komplexe Probleme I6sen

B) Erfiillungsbedingungen e unterschiedliche Auspriagungen von Informationsetfizi-
enz auf Kapitalmarkten

e doppelte Abstraktheit des Wertpapierhandels (Kéufer

und Verkidufer treffen nicht personlich aufeinander, ge-

handelte Waren werden nicht gegenstindlich ausge-

tauscht)

asymmetrische Informationsverteilung

Risikobehaftetheit von Bewertungsprozessen

hohe Komplexitit und Dynamik des Marktgeschehens

hohe Variantenvielfalt grundsatzlich gleichartig gela-

gerter komplexer Problemsituationen

e fortlaufende Verdanderung und teilweise Intransparenz
des Problemraumes

e Zeitknappheit

e hohe Wettbewerbsintensitit des Handelsumfeldes

e begrenzte menschliche Informationsverarbeitungskapa-
zitdten

Die Kommunikation im Wertpapierhandel zielt letztlich auf den Erhalt und die Weitergabe
handlungs- bzw. entscheidungsrelevanter Informationen ab, die ihrerseits wiederum eine
wichtige Grundlage bilden sowohl fiir die Verarbeitung von Informationen sowie als Input fiir
komplexere Denk- und Problemléseprozesse. Zur fiinften Anforderungsklasse ,, Kommunikati-
on“ (s. Abb. 3-6 ) lassen sich der Austausch zwischen Wertpapierhdndlern sowohl in unmit-
telbarer Nachbarschaft als auch standortverteilt zwischen verschiedenen Handelsplétzen, die
abteilungsiibergreifende Kommunikation mit anderen Funktionsbereichen, Gespriche und
Verhandlungen mit Kunden sowie Finanz- und Informationsintermedidren iiber die Bedin-
gungen einzelner Wertpapiertransaktionen einordnen. Die Kommunikation innerhalb des
Wertpapierhandels findet dabei sowohl unmittelbar im Handelssaal (face-to-face) als auch
IKT-vermittelt mit standortverteilten Handels- und Gesprachspartnern statt. Dabei kann ins-
besondere wegen der zentralen organisationalen Stellung, der Eingebundenheit und der Ver-
netzung von Wertpapierhéndlern sowohl bankintern als auch bankextern aufgrund ihrer direk-
ten Ansprechbarkeit im Rahmen des Kundenhandels auf eine vergleichsweise hohe Kommu-

nikationsdichte geschlossen werden.
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Abbildung 3-6: Zuordnung von Soll-Tétigkeiten und Erfiillungsbedingungen zur Anforderungsklasse

,»Kommunikation*

Anforderungsklasse ,,Kom-
munikation*

Zuordnung von Teilergebnissen aus der Auftrags- und
Bedingungsanalyse des Wertpapierhandels

A) Soll-Tatigkeiten

face-to-face kommunizieren (z.B. per Handzeichen
beim Parketthandel)

elektronisch vermittelt kommunizieren
Fremdsprachen anwenden

gesetzliche, vertragliche, institutionalisierte und infor-
melle Kommunikationsregeln beachten (z.B. Schwei-
gepflichten, Meldepflichten)

zwischen verschiedenen Informationsquellen bzw.
-medien auswihlen

B) Erfiillungsbedingungen

institutionalisierte Zusammenkiinfte von Handelspart-
nern

Organisationsform des Marktes zum Zweck der regel-
méfBigen Zusammenfithrung von Anbietern und Nach-
fragern

eigene Kommunikationsregeln auf dem Borsenparkett
(Verwendung von Handzeichen, Kiirzeln, etc.)
regelmifBig hohe Kursrelevanz von Gertichten

groBBe Bedeutung des Zeitpunktes, zu dem eine kursre-
levante Information erhalten wird

hohe Bedeutung der Kommunikationsgeschwindigkeit
unterschiedliche Kommunikationsmotive der Markt-
teilnehmer

Markthallencharakter von Trading-Floors

groBBer Anteil IKT-vermittelter Kommunikation
Riickgriffmoglichkeit auf verschiedene Informations-
intermedidre

verschiedene Kommunikationsnetzwerke
(fern)miindlich abgeschlossene Geschiftsabschliisse
sind rechtlich verbindlich

daraus resultierende Aufzeichnungspflichten von
Kommunikationsspuren (z.B. permanente Aufzeich-
nung von Telefongesprachen von Wertpapierhdndlern)
deutlich reduzierte informelle Kontakte im Rahmen des
Computerhandels (sog. ,,Parkettgefliister)
Offentlichkeit der Preisbildung

Publizitits- bzw. Offenlegungspflichten borsennotierter
Unternehmen

Verkehrssprache tiberwiegend Englisch im internatio-
nalen Borsenhandel

Organisation einzelner Wertpapierhdndler in Trading-
Teams (flache Hierarchien, i.d.R. keine raumliche
Trennung innerhalb von Teams)

hohe Wettbewerbsintensitit
Verschwiegenheitspflichten (Bankgeheimnis)
Mitteilungspflichten (Pflichten, die aus dem Geldwa-
schegesetz resultieren)
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e intraorganisationale Kommunikationssperren (,,Chinese
Walls*) zur Vorbeugung von Interessen- und Gesetzes-
konflikten

e grofle Bedeutung informeller Kontakte

SchlieBlich kann auf eine sechste Klasse von Soll-Tétigkeiten geschlossen werden, die auf-
grund der kognitiven Schwerpunktsetzung der vorangegangenen Tatigkeitsklassen bei gleich-
zeitiger Beriicksichtigung der Vielzahl an potenziell stressenden Erfiillungsbedingungen im
Wertpapierhandel der Anforderungsklasse ,, Steuerung von Affekten und Emotionen* zuge-
ordnet werden kann (s. Abb. 3-7). Dieser Schluss baut dabei auf den empirisch nachgewiese-
nen negativen Einfluss von Stress auf die kognitive Leistungsfahigkeit des Menschen. So
schrankt ein erhohtes Erregungsniveau den Umfang an verarbeitbaren Informationen nach-
weisbar ein (vgl. u.a. Eysenck, 1982, Rudow, 2004, Brunner & Resch, 2007). Trotz der Er-
fordernis des Rationalverhaltens von Wertpapierhdndlern am Markt bleiben die Ergebnisse
hiufig hinter dem zuriick, was man als Optimum bezeichnen wiirde (vgl. Fenton-O’Creevy et
al., 2005, 2010). Dies kann unter anderem auf Emotionen zuriickgefiihrt werden, die wirt-
schaftlich sinnvolle Entscheidungen verhindern konnen (vgl. Goldberg & von Nitsch, 2004).
Als potenziell stressende Tétigkeitsbedingungen im Wertpapierhandel lassen sich in diesem
Zusammenhang vor allem das permanente Informationsiiberangebot im unmittelbaren Han-
delsumfeld, die Notwendigkeit, hdufig unter Zeitdruck bei teilweiser Intransparenz des Hand-
lungsfeldes zwingend Entscheidungen treffen zu miissen sowie das regelmifBige Eingehen
zum Teil erheblicher Risiken in einem kompetetiven Arbeitsumfeld zuordnen. Des Weiteren
kann die Intensivierung von Handlertdtigkeiten aufgrund der Verbreiterung der Produktpalette
bei gleichzeitiger Vergroferung der Handelsvolumina und fortschreitendem Ausbau des we-
niger personalintensiven Computerhandels sowie das Arbeiten im permanenten Spannungs-
feld, das aus divergierenden Arbeitgeber- und Kundeninteressen gespeist wird, hinzugefiigt

werden.
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Abbildung 3-7: Zuordnung von Soll-Tétigkeiten und Erfiillungsbedingungen zur Anforderungsklasse
»Steuerung von Affekten und Emotionen

Anforderungsklasse Zuordnung von Teilergebnissen aus der Auftrags- und
»Steuerung von Affekten und | Bedingungsanalyse des Wertpapierhandels
Emotionen*

A) Soll-Tatigkeiten e Affekte und Emotionen bei der Tatigkeitsausfithrung
kontrollieren (Stressauslosungen minimieren und Stress
wirksam bewiltigen)

kognitive Leistungsfiahigkeit aufrecht erhalten
Uberblick iiber die Handlungssituation bewahren
eingegangene Risiken aktiv steuern

verldssliche Geschiftsbeziehungen aufbauen
erschiittertes Vertrauen in die eigene Handlungskompe-
tenz nach Verlustsituationen wieder aufbauen

B) Erfiillungsbedingungen e iiberwiegend Tatigkeiten mit kognitiver, informations-
verarbeitender Schwerpunktsetzung

e hohe Wettbewerbsintensitit (absolute und relative Be-
trachtung des monetiren Handelserfolges)

e vielfiltige Handelsrisiken

e risikobehaftete Bewertungs- und Entscheidungsprozes-
se

e hohe Verantwortung, insbesondere bei grolen Transak-
tionen

e Informationsiiberangebot

e begrenzte menschliche Informationsverarbeitungskapa-
zitét

e zeitlich eng begrenzte Entscheidungs- und Handlungs-
spielrdume

e Marktgeschehen durch Verhalten einzelner Trader
grundsitzlich nicht beeinflussbar (i.d.R. keine primére
Kontrolle von Einzelpersonen auf das Marktgeschehen
moglich)

e Ungewissheit

e Komplexitit, Dynamik und teilweise Intransparenz der
Handlungssituationen

e tendenzielle Abnahme von face-to-face-

Kommunikation

stundenlanges Arbeiten an mehreren Bildschirmen

zunehmende Intensivierung von Héandlertitigkeiten

z.T. divergierende Kunden- und Eigeninteressen

Gewinn- und Verlustsituationen

Krisen an Finanzmaérkten in unregelmifBigen Abstdnden

berufliches Ausscheiden wiederholt erfolgloser Wert-

papierhdndler
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3.2 Ableitbare iiberfachliche Anforderungen an Wertpapierhandler

Nachdem im vorangegangenen Kapitel tatigkeitsbezogenen Anforderungsklassen Soll-
Tétigkeiten samt ihrer spezifischen Erfiillungsbedingungen zugeordnet werden konnten, die
ithrerseits zuvor aus der Analyse des Arbeitsauftrages und seiner Erfiillungsbedingungen im
Wertpapierhandel abgeleitet wurden, geht es im nichsten Schritt um die Herausarbeitung
iiberfachlicher bzw. psychischer Leistungsvoraussetzungen, die den ermittelten tétigkeitsbe-
zogenen Anforderungsklassen jeweils zugrunde liegen. Die Identifikation von Klassenzuge-
horigkeiten der erfassten Soll-Tétigkeiten wurde durch einzelne Téatigkeitsmerkmale, die bei
der Beschreibung der in der Arbeitsauftrags- und Bedingungsanalyse ermittelten Soll-
Tétigkeiten erkennbar geworden sind, ermoglicht. Die auf diese Weise realisierte Einstufung
einer Tatigkeit als Mitglied einer bestimmten Tatigkeitsklasse erlaubt es wiederum, das tiber
die Tatigkeitsklasse bereits bekannte Wissen auf die konkrete Tétigkeit zu ilibertragen. Da-
durch kénnen im vorliegenden Fall bereits bekannte iiberfachliche Anforderungen der ermit-
telten Tatigkeitsklassen auch als tiberfachliche Anforderungen der beruflichen Tatigkeit von
Wertpapierhdndlern angesehen werden, wie nachfolgend anhand der sechs abgeleiteten An-

forderungsklassen des Wertpapierhandels verdeutlicht wird.

3.2.1 Anforderungsklasse "Informationsauswahl und -aufnahme"

Das Umfeld von Kapitalmérkten ist gekennzeichnet durch einen Zustand des ,,Information-
Overloads — einem permanenten Uberangebot an Informationen (u.a. Schwager, 2003). Die-
sem Uberangebot an Informationen steht die Begrenztheit menschlicher Informationsaufnah-
mekapazititen gegeniiber (u.a. Gigerenzer & Gaissmaier, 2006). Das flihrt zu der Frage, wie
Wertpapierhdndler mit der auf sie permanent einwirkenden Informationsflut konkret umzuge-
hen haben, sodass aus der Vielzahl an Nachrichten in der dafiir zur Verfiigung stehenden Zeit
die relevanten Informationen ausgewihlt werden konnen.

Professionelle Trader verbringen ihren Arbeitstag zumeist sitzend in der Regel vor mehre-
ren Bildschirmen, die hdufig weitere, eng aneinandergereihte Unterfenster anzeigen, um alle
bendtigten Informationen auf einen Blick verfiigbar zu haben. Die Vielzahl an angezeigten,
visuell zu erfassenden Informationen wird dabei kontinuierlich zumeist in Echtzeit aktuali-

siert. Einen typischen Trading-Screen zeigt Abbildung 3-8 (vgl. nachf. Vittner, 2009):



Die berufliche Tatigkeit des Wertpapierhdndlers 57

Abbildung 3-8: Screenshot eines 22-Zoll-Trading-Bildschirms mit der typischen dichtgedringten Anord-
nung mehrerer Unterfenster (Darstellung iibernommen von www.tradingredaktion.at, Stand: 15.03. 2010)
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Links oben und mittig sind die Tagescharts zweier gehandelter Aktien abgelegt, rechts oben
ist der Tageschart des dazugehorigen Aktienindex angeordnet, um neben der Entwicklung von
Einzelwerten parallel auch die Entwicklung des gesamten Wertpapiersegments verfolgen zu
konnen. Das Preisfenster links in der Mitte enthilt die aktuellen An- und Verkaufspreise aller
Aktientitel, in denen der Handler momentan engagiert ist. Im Zentrum des Bildschirms befin-
det sich ein ldngeres, schmales Fenster, tiber welches der Trader seinen aktuellen Depot- bzw.
Wertpapierbestand vor Augen gefiihrt bekommt, inklusive der jeweiligen Stopp-Kurse offener
Positionen. Das Fenster links unten liefert aktuelle Kontostandsinformationen, rechts daneben
sind die Tagescharts von zwei weiteren gehandelten Aktienwerten angezeigt. Insgesamt halt
dieser Trader somit zum Zeitpunkt parallel den Verlauf vier verschiedener Wertpapierkurse,
in denen er offene Positionen unterhélt, unter fortlaufender Beobachtung.

Auf weiteren Bildschirmen werden am Trader-Arbeitsplatz neben E-Mail- und Chat-
Programmen fiir gew6hnlich Nachrichten und Kursinformationen externer Informationsdiens-
te wie z.B. Thomson Reuters oder Bloomberg angezeigt. Externe Nachrichtendienste haben
ihr Leistungsspektrum in den letzten Jahren deutlich ausgeweitet (vgl. u.a. Segberg, 2007).
Informationen, im Wertpapierhandel zumeist verstanden als die letzte zusitzliche Wissens-

einheit in Form einer Nachricht oder einer Neuigkeit (Behrens, 1997), haben aufgrund der
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hohen Verarbeitungsgeschwindigkeit auf Wertpapiermédrkten i.d.R. nur dann einen ausnutzba-
ren Wert, wenn sie hochaktuell sind.

Vor allem aus diesem Grund bietet etwa der Informationsdienstleister Thomson Reuters
fiir professionelle Wertpapierhdndler seinen integrierten Hochgeschwindigkeits-, Informati-
ons- und Transaktionsservice ,,Reuters 3000 Xtra® an (s. Abb. 3-9), der neben Echtzeit-
Kursen von mehr als 160 weltweiten Handelspldtzen (A) auch Echtzeit-Nachrichten (allein
mehr als 5.000 Unternehmensmeldungen tdglich) im zumeist komprimierten Newstickerfor-
mat (B) anbietet. Dabei werden von Reuters Nachrichten mit den fiir den Héndler relevanten
Wertpapieren verkniipft. (So sind etwa in Abb. 3-9 Nachrichten, welche die durch den Trader
im Fenster A ausgewihlte HSBC-Aktie betreffen, in Fenster B gesondert hervorgehoben.)
Dariiber hinaus gewéhrt die Reuters-Plattform bei Bedarf (,,on demand*) auch einen direkten
Zugriff auf Nachrichtenarchive und Online-Datenbanken mit historischen Kursen und Wirt-
schaftskennzahlen, die einen sekundenschnellen Riickgriff auf Daten aus vergangenen Jahr-
zehnten erlauben. Eine integrierte Analysesoftware stellt tagesaktuelle Daten u.a. grafisch dar
und verkniipft diese dabei auch automatisch mit Archivdaten und stellt die Auswertungser-
gebnisse auf Abruf ebenfalls auf dem Monitor dar (C).

Die Anzeigemodi sind variabel einstellbar, damit die Daten beliebig fein heruntergebro-
chen werden kénnen: Vom allgemeinen Uberblick iiber die aktuelle Lage an den Weltfinanz-
mirkten ausgehend kann sich bei Bedarf bis hin zu Detailinformationen einzelner Wertpapie-
re herangezoomt werden. Die angezeigten Quotes (Angebots- und Nachfragekurse einzelner
Wertpapiere) sind mit entsprechenden Ausfiihrungsoptionen hinterlegt (D), sodass das betref-
fende Wertpapier nicht erst wieder im eigenen Handelssystem herausgesucht werden muss,
sondern auch iiber die Reuters-Plattform in Sekundenschnelle per Mausklick auf einen der
angezeigten Werte gehandelt werden kann. Die parallele Zurverfiigungstellung von markten-
dogenen und Research-Daten sowie der Echtzeit-Kommunikationskanal Reuters-Messaging,
mit dem eine Vielzahl von Wertpapierhdndlern und andere Finanzintermedidre untereinander
kommunizieren, sind weitere integrierte Funktionalititen von Reuters 3000 Xtra. Diese kon-
nen, wie in Abb. 3-9 exemplarisch dargestellt, auch auf einem einzigen Monitor angezeigt

werden (vgl. Thomson Reuters, 2009).
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Abbildung 3-9: Screenshot eines Reuters-Terminals mit Reuters 3000 Xtra, (Quelle: The Hong Kong Uni-
versity of Science and Technology Library, http://library.ust.hk/info/db/reuters.html, Stand: 16.03. 2010)
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Da in der Regel mehrere TFT-Monitore pro Trader-Arbeitsplatz angeordnet sind sowie dari-
ber hinaus sich oftmals groBflichige Projektionsbildschirme fiir Nachrichtensendungen und
Live-Ubertragungen (bei gleichzeitiger Einblendung von Weltzeiten, Laufschriften oder Vi-
deokonferenzen) an zentralen Punkten im Handelsraum iiber den Képfen der Trader befinden
(s. Abb. 3-10), konnen die Handelssysteme der Trader neben der Abgabe von optischen Sig-
nalen (Blinken, farbliche Hervorhebung) auch zusitzlich auf akustische Signalgebung (Warn-
tone) eingestellt werden. Die programmierbaren akustischen Alarmsysteme sollen helfen, die
Aufmerksamkeit des Traders auf flir sein aktuelles Handelsgeschift relevante Vorginge zu
lenken (vgl. Eckstein, 2003).

Wie verdeutlicht werden konnte, liegt der Schwerpunkt der Informationsaufnahme von
Wertpapierhindlern im visuellen Bereich. Dabei miissen die gleichzeitig bzw. kurz hinterei-
nander angezeigten Informationen mit Relevanz fiir das Handelsgeschift, welche i.d.R. auf
mehreren Bildschirmen pro Arbeitsplatz erscheinen, relativ zeitnah aufgenommen werden, da
die angezeigten Informationen rasch von neu hinzukommenden iiberlagert werden und im
Zeitverlauf an Aktualitét verlieren. Dadurch biilen sie ihren Wert als Handlungsgrundlage fiir

das Agieren am Markt zunehmend ein.
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Abbildung 3-10: Trading Floor mit Wertpapierhindler-Arbeitsplitzen in Frankfurt a.M."

Dem scheinbar grenzenlosen Datenstrom, der sich dem Trader anbietet, stehen zunéchst seine
physischen Grenzen gegeniiber. So betrdgt etwa der Bereich der Netzhaut, in welchem ein
scharfes Sehen mdglich ist, im sog. gelben Fleck, lediglich 1 bis 1,5 Grad. Durch gezielte
Blickspriinge (Sakkaden) in Verbindung mit erneuter Schirfeeinstellung der Augenlinse (Ak-
komodation) lésst sich scharfes Sehen zeitnah auf das gesamte Blickfeld, d.h. auf die Gesamt-
heit der mit bewegten Augen und unbewegtem Kopf fixierbaren Punkte ausweiten. Die ma-
ximale Grofe des Blickfeldes betrdgt hierbei ca. 60 Grad nach links und rechts sowie ca. 40
Grad nach oben und unten. Uber das Blickfeld hinaus konnen im Gesichtsfeld befindliche
Bewegungen wahrgenommen werden. Das Gesichtsfeld wird dabei durch denjenigen Aus-
schnitt der Umwelt definiert, der sich auf der Netzhaut eines unbewegten Auges abbilden ldsst
(vgl. Gratzer, 2009).

Fiir die erfolgreiche Bewiltigung von Informationsauswahl und Informationsaufnahme un-
ter den genannten Bedingungen ist somit entscheidend, wie ein Informationsangebot, das die

menschlichen Verarbeitungskapazitidten um ein Vielfaches iibersteigt, derart gehandhabt wer-

" In den ersten drei Stockwerken des Estrella-Handelsgebdudes in Frankfurt am Main befinden sich jeweils
2.100gm grofe und Sm hohe GroBraumbiiros mit jeweils ca. 500 iberwiegend Handler-Arbeitspldtzen. An den
Stirnseiten der Trading-Floors befinden sich Projektionseinheiten bestehend aus jeweils 3 x 125 Zoll nahezu
steglos miteinander verbundenen Riickprojektionsscheiben, die mit einem Neigungswinkel von ca. 15 Grad eine
gute Sicht auf die Projektionen von jedem Héndlerarbeitsplatz aus gewéhren (vgl. Eckstein, 2003).
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den kann, dass die entscheidungsrelevanten Informationen in einer angemessenen Zeit bzw. in
der zur Verfligung stehenden Zeitspanne erkannt und aufgenommen werden konnen. Ange-
sichts der permanenten Diskrepanz zwischen Informationsangebot und kognitiven Verarbei-
tungskapazititen im Arbeitsalltag von Wertpapierhdndlern sind hierbei folglich jene psychi-
schen Leistungsvoraussetzungen von Bedeutung, von denen begriindet angenommen werden
kann, dass sie forderlich sind fiir die Bewdltigung derartiger Handlungssituationen.

Die Vielzahl der zumeist iiber Bildschirmanzeigen an den Arbeitspldtzen von Tradern ein-
treffenden, potenziell entscheidungsrelevanten Informationen bediirfen zundchst der Aufimerk-
samkeit des Empfangers, um tiberhaupt wahrgenommen sowie hinsichtlich ihrer Relevanz fiir
aktuelle Handelsaktivititen eingeordnet zu werden.'* Da handelsrelevante Themengebiete
meist fortlaufend in Echtzeit aktualisiert werden, ist zudem eine anhaltende Ausrichtung der
Aufmerksamkeit bzw. eine ausgepragte Konzentrationsfihigkeit erforderlich, um bei ent-
scheidungsrelevanten Entwicklungen stets zeitnah auf dem neuesten Stand zu bleiben. Da-
riiber hinaus erfolgt durch ein anhaltend hohes Konzentrationsniveau ein Ausblenden irrele-
vanter Umgebungseinfliisse, was gleichzeitig die Gefahr der Ablenkung reduzieren hilft, so-
dass die fiir die Auswahl und Aufnahme von Informationen vorhandenen kognitiven Verar-
beitungskapazititen moglichst uneingeschrankt fiir aufgabenrelevante Themen eingesetzt
werden konnen. Jedoch fithren die durch fortlaufende Aufnahme von neuen Informationen
bedingten Unterbrechungen hiufig dazu, dass sich Wertpapierhdndler nicht iiber einen lange-
ren Zeitraum auf die Bearbeitung einer einzelnen Aufgabe konzentrieren konnen (vgl. Moser,
et al, 2002). Dies macht ein paralleles Abarbeiten gleich mehrerer Aufgaben erforderlich.

Trader sehen sich in diesem Handlungsabschnitt vor allem mit mengenmafBiger Informati-
onsiiberlastung konfrontiert, die zusitzlich noch verschérft wird durch Zeitknappheit und die
Notwendigkeit, letztlich allein Entscheidungen treffen zu miissen. Bei mengenméBiger Infor-
mationsiiberlastung gilt neueren Ansitzen zufolge weniger das Gedichtnis, sondern vor allem
die Aufmerksamkeit als zentrale Beschriankung, da sie z.B. im Vergleich zum Gedichtnis, das
u.a. durch externe Datenspeicherung entlastet werden kann, weniger gut substituierbar ist
(vgl. u.a. Lindstadt, 1999; Cramme et al., 2009). Zwar kann das Problem der mengenmafigen
Informationsiiberlastung grundsétzlich sowohl von der Informationsangebots- als auch von
der Verarbeitungsseite her angegangen werden. Da Wertpapierhdndler jedoch nicht in der
Lage sind, das bestehende Informationsiiberangebot am Markt einzuschranken, kann hindler-
seitig eine vertretbare Losung nur durch eine Anpassung individueller Bewéltigungsansitze

bzw. Verarbeitungsstrategien erreicht werden.

'* zum Thema ,,Wahrnehmung und Arbeitshandeln® vgl. Heuer (2010)
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Der Umstand, dass eine Vielzahl unterschiedlicher Nachrichteninhalte Einfluss auf den Kurs-
verlauf von Wertpapieren haben kann, erfordert von Wertpapierhdndlern ebenso eine ausge-
pragte Flexibilitdt, um sich immer wieder neu auf aktualisierte Nachrichteninhalte und neue
marktrelevante Themen ausrichten zu konnen. Dies schlieB3t die Bereitschaft und die Fahigkeit
mit ein, in kiirzester Zeit auch unerwartete oder erwartungskontriare Informationen wahr- bzw.
aufzunehmen. Ebenso verlangt die stindig neu vorzunehmende Priorisierung von den in unre-
gelmiBigen Abstinden durch IKT iibermittelten Aufgaben (vgl. Moser et al., 2002) insbeson-
dere eine flexible und vorausschauende Arbeitsweise. Aber auch der hohe Innovationsdruck
bei der Mediennutzung im Wertpapierhandel fordert von den Wertpapierhdndlern regelmiBig
neue Anpassungsleistungen, um den sich verdndernden Arbeitsbedingungen zu entsprechen.

Der bestehende Wettbewerb unter Wertpapierhdndlern als konkurrierende Anbieter von
Finanzdienstleistungen ist ebenfalls als ein weiterer wichtiger Beweggrund dafiir anzusehen,
einen moglichst frithzeitigen Zugriff auf handelsrelevante Informationen zu erhalten. Durch
einen schnelleren Zugang zu Informationen konnen insbesondere im borslichen Bereich
Wettbewerbsvorteile entstehen, da hier anstelle des Prinzips der Knappheit physischer Giiter
vor allem das Prinzip der Wissensasymmetrie regiert: Wirklich niitzliche Information in kom-
petetiven Spielen ist nur Wissen, iiber das A verfiigt, B jedoch nicht* (vgl. Eichmann, 2000).
Vor diesem Hintergrund kann eine ausgeprigte Wettbewerbsorientierung als ein Personlich-
keitsmerkmal angesehen werden, das Wertpapierhdndlern hilft, bei der Ausfithrung der beruf-
lichen Tétigkeit unter permanentem Wettbewerbsdruck zu bestehen. Bei der Auswahl und
Aufnahme von Informationen kann dies etwa in der Bereitschaft seinen Ausdruck finden, sich
dem Wettbewerb um den frithestmdglichen Zugriff auf entscheidungsrelevante Informationen
tiglich neu zu stellen oder aber auch, aus Wettbewerbsgriinden ein moglichst giinstiges Auf-

wand-Nutzen-Verhéltnis bei der Informationsbeschaffung zu wahren.

3.2.2 Anforderungsklasse ,,Informationsverarbeitung*

Die durch Wertpapierhindler aufgenommenen Informationen bediirfen in der Regel zunéchst
der gezielten Verarbeitung, um als Handlungs- und Entscheidungsgrundlage in konkreten
Handelssituationen verwendet werden zu konnen. Bedingt durch die Begrenztheit der
menschlichen Informationsverarbeitungskapazititen (u.a. Gigerenzer und Gaissmaier, 2006),
die im Wertpapierhandel vorherrschende Zeitknappheit sowie die Dynamik des Marktgesche-
hens (Schwager, 2003; Oberlechner, 2004), sind hierbei gerade diejenigen Personenmerkmale

!> Zum Thema ,,Anpassungs- und Verinderungsbereitschaft angesichts des Wandels der Arbeit vgl. Blickle &
Schneider (2010).
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von Bedeutung, mit deren Hilfe die spezifischen Anforderungen dieses Handlungsabschnittes
unter den benannten Umstdnden angemessen bewiltigt werden kdnnen.

Aufgrund mehrerer zeitgleich bestehender Handlungsoptionen und der damit zusammen-
hingenden Vielzahl potenziell entscheidungsrelevanter Informationen, aber auch aufgrund
des bestehenden Wettbewerbs bietet sich fiir Trader die Inanspruchnahme von Diensten inter-
ner und externer Informations(verarbeitungs)intermedidre an (vgl. u.a. Loffler, 1999). Diese
sind vor allem aufgrund von Spezialisierungsvorteilen, z.B. durch Mehrfachverwendung von
Informationen und Kenntnissen, zu einer vergleichsweise effizienteren Informationsverarbei-
tung als einzelne Wertpapierhdndler fahig. Auf diese Weise wird es Wertpapierhdndlern er-
méglicht, mit Hilfe von auf Spezialisierung basierenden Informationsvorspriingen Uberrendi-
ten zu erzielen, ohne dafiir selbst die zeitaufwéndige Aneignung und Verarbeitung von Spezi-
alwissen betreiben zu miissen. Grundsétzlich konnten einschldgige Spezialisierungsvorteile
zwar auch durch Wertpapierhdndler selbst aufgebaut werden, jedoch wiirde die mangelnde
Vielfalt an Wissen zu entsprechend einseitigen Handelsentscheidungen fithren, was wiederum
den Verlust von risikomindernden Diversifizierungsvorteilen zur Folge hitte (vgl. Hax,
1998).

Die Arbeitsergebnisse von Informationsintermediéren sind vor allem aus den o.g. Griinden
fiir Wertpapierhdndler oftmals unentbehrlich. Da derartige Resultate jedoch ebenfalls ,,nur*
Informationen darstellen, tragen sie, absolut betrachtet, zu einer VergroBerung des Informati-
onsangebotes bei, mit dem sich Wertpapierhdndler konfrontiert sehen. Das Vorliegen von
(z.T. divergierenden) Kauf- und Verkaufsempfehlungen entbindet einen Wertpapierhindler
somit nicht davon, durch eine selbststindige Verarbeitung von Informationen denkend ei-
kbleigene entscheidungs- und handlungsleitende ,,Marktmeinung® zu entwickeln — und sei
bprur, um im Ergebnis eine unverbindliche Analystenempfehlung als eigene Entschei-
ar kdp*und Handlungsgrundlage begriindet heranzuziehen.

Eine entwickelte Denkfihigkeit kann als die grundlegende Voraussetzung fiir eine eigen-
stindige Verarbeitung von Informationen angesehen werden (vgl. dazu v.a. Dorner, 2004;
Hagmayer & Waldmann, 2006; Knauff, 2006; Gigerenzer & Gaissmaier, 2006). Da im Wert-
papierhandel fiir gewohnlich eine Vielzahl von Informationen unter Zeitknappheit zu verar-
beiten ist, konnen kognitiven Selektions- und Vereinfachungsstrategien hilfreiche Eigenschaf-
ten bei der Entlastung kognitiver und zeitlicher Ressourcen zugesprochen werden. Heuristi-
sche Informationsverarbeitungsstrategien ermoglichen es, die in einem Problemfeld enthalte-
nen Informationen derart zu reduzieren, dass sie der menschlichen Informationsverarbei-
tungskapazitit gerecht werden (vgl. u.a. Hussy, 1998; Goldstein & Gigerenzer, 2002; Serwe

& Frings, 2006). Auch im Falle des Nichterkennens von optimalen Losungswegen sind Tra-
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der nicht zum Scheitern verurteilt. Die Frage lautet in diesen Fillen vielmehr: Existiert eine
intelligente Heuristik, die zwar zu einer mathematisch suboptimalen, aber immer noch guten
Ldsung fiihren kann?

Die Kenntnis einer passenden Heuristik entbindet den Wertpapierhdndler jedoch nicht von
der Aufgabe, durch folgerichtiges Denken (vgl. Dérner, 2004; Knauff, 2006) — das mdglichst
widerspruchsfrei bzw. ohne Irrtiimer unter gezielter Verwendung bereits bekannter Strukturen
von Informationsbeziehungen vollzogen werden sollte — neue, entscheidungsrelevante Infor-
mationen eigenstindig zu generieren. Mit Hilfe logischen Denkens kénnen folglich seitens
des Wertpapierhdndlers Informationsasymmetrien zumindest teilweise abgebaut und durch
den sich dadurch vollziehenden Ausbau von Entscheidungsgrundlagen die bestehenden Risi-

ken von Handelsentscheidungen systematisch verringert werden.

3.2.3 Anforderungsklasse ,,Entscheiden und Umsetzen von Handlungen*

Die zuvor erorterte Auswahl, Aufnahme und Verarbeitung von Informationen im Wertpapier-
handel stellen wesentliche Voraussetzungen dar fiir das weithin als eigentliche Tétigkeit von
Wertpapierhidndlern wahrgenommene Agieren im Sinne des Entscheidens fiir bzw. des Um-
setzens von Handlungen an den Finanzmérkten.

Ein zeitnahes und zugleich zielorientiertes Treffen und Umsetzen von Entscheidungen ist
im Wertpapierhandel von Bedeutung, vor allem wegen der regelméBig duBlerst knapp ausfal-
lenden Entscheidungs- und Handlungskorridore, innerhalb derer Gewinne erwirtschaftet wer-
den konnen (vgl. Oberlechner, 2004; Fenton-O’Creevy et al., 2005). Die Realisierung eines
derartigen Verhaltens wird insbesondere durch eine ausgeprégte prospektive Handlungsorien-
tierung (vgl. Kuhl, 2001, 2002) erleichtert. Wahrend etwa Prozesse des Abwégens und Ent-
scheidens eine offene Informationsverarbeitung erfordern, kommt es im Anschluss an eine
getroffene Entscheidung darauf an, die gebildete Handlungsabsicht gegen Alternativhandlun-
gen abzuschirmen, was Handlungsorientierten vergleichsweise besser gelingt (Kuhl, 1983).
Neben der gezielten Ausrichtung kognitiver Ressourcen auf die Ausfiihrung der beabsichtig-
ten Handlung verschafft auch die fiir Handlungsorientierte typische Friihzeitigkeit der Ent-
scheidung (vgl. Kuhl, 2001) im weiteren Verlauf der Handlungsfolge wichtige kognitive Frei-
raume, die fiir die Umsetzung des geplanten Vorhabens zusétzlich zur Verfiigung stehen.

Die im Wertpapierhandel anzutreffende hohe Wettbewerbsintensitdt kann vor allem auf
den Umstand zuriickgefiihrt werden, dass insbesondere Wissensvorspriinge und komparative
Zeitvorteile durch einzelne Trader am Markt in materielle Gewinne umgewandelt werden
konnen (und iiber erfolgsabhdngige Bonussysteme auch unmittelbaren Einfluss auf Gehalts-

bestandteile von Tradern haben). Dies hat ebenfalls Auswirkungen auf die Entscheidungsfin-
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dung und -umsetzung im Wertpapierhandel. Eine ausgeprigte Wettbewerbsorientierung (vgl.
Schuler und Prochaska, 2001; Hossiep und Paschen, 2003) findet ihren Ausdruck nicht nur
darin, sich frei- und bereitwillig kompetitiven beruflichen Situationen zu stellen, sondern ins-
besondere auch, erlebte Konkurrenz als (belebende) Herausforderung und nicht als (lahmen-
de) Bedrohung zu wahrzunehmen. Durch diese Tendenz, Konkurrenz als Ansporn und Moti-
vation fiir eine bessere Entscheidungsfindung und schnellere Umsetzung von Handlungspla-
nen zu nutzen, qualifiziert sich das Personlichkeitsmerkmal Wettbewerbsorientierung auch
iiber diesen Handlungsabschnitt als iiberfachliche Anforderungsdimension der beruflichen
Tatigkeit von Wertpapierhindlern.

Das Umsetzen von Entscheidungen, vor allem das Eingehen von Positionen am Markt, er-
offnet Wertpapierhdndlern nicht nur Gewinnchancen, sondern konfrontiert sie gleichzeitig
auch mit dem Risiko des teilweisen oder auch géinzlichen Verlustes des eingesetzten Kapitals.
Aufgrund der auftragsbedingten Erfordernis, gezielt Risiken am Markt einzugehen, gehort fiir
Trader sowohl die Risikobereitschaft, als auch die Fihigkeit, die eingegangenen Risiken zu
managen, zu den berufstypischen Solltdtigkeiten. Beiden Dimensionen kann das Personlich-
keitsmerkmal Risikodisposition (Brengelmann, 1989; 1991) zugeordnet werden, da es auf-
grund seiner Zweidimensionalitdt in der Lage ist, sowohl die Dimension Risiko als auch die
Dimension Kontrolle zu erfassen. Das personliche Risikoverhalten eines Traders setzt sich
demnach zusammen aus seiner grundsitzlichen Einstellung gegeniiber Risiken und aus seiner
Motivation und Fihigkeit, Risiken einzuschitzen und zu kontrollieren.

Neben Risiken, die unmittelbar aus dem Eingehen von Positionen am Markt resultieren,
bestehen aufgrund des Zeitdrucks bei der Umsetzung von Handelsgeschiften in Verbindung
mit der z.T. sekundenschnellen Ausfiihrung computerbasierter Trades auch Gefahren hinsicht-
lich sog. ,,Fehltrades* (vgl. Oberlechner, 2004), die auf Irrtiimer bzw. fehlerhafte Eingaben in
Handelssysteme zuriickfiihrbar sind. Hier kommt es darauf an, trotz des bestehenden Zeit-
drucks mit der notwendigen Sorgfalt bzw. Gewissenhaftigkeit (vgl. Hossiep und Paschen,
2003) Handelsgeschifte zur Ausfithrung zu bringen, um derartige Verlustpotenziale zu mini-
mieren. So konnen etwa iibersehene Details bei der Handlungsausfiihrung durch verinnerlich-
te Priifroutinen noch rechtzeitig unmittelbar vor dem Abschluss von Handelsgeschéften auf-
gedeckt werden (z.B. werden telefonisch libermittelte Handelsauftrige durch den entgegen-
nehmenden Trader wiederholt). Die aufgezeigten Handelsbedingungen sowie die gravieren-
den wirtschaftlichen Auswirkungen, die kleine Fehler bei der Handlungsausfiihrung am Wert-
papiermarkt zur Folge haben konnen, machen deutlich, dass fiir das berufliche Agieren von
Tradern eine ausgeprigte Gewissenhaftigkeit unabdingbar ist. Eine vergleichsweise geringe
Ausprigung dieses Personlichkeitsmerkmals bei den Tatigkeitsausfithrenden stellt folglich ein

zusiatzliches Risiko- bzw. Verlustpotenzial beim Tétigkeitsvollzug im Wertpapierhandel dar.
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3.2.4 Anforderungsklasse ,,Problemlosen in komplexen Situationen*

Der Arbeitsauftrag im Wertpapierhandel weist samt seinen aufgezeigten Erflillungsbedingun-
gen gleich mehrere Merkmale auf, welche ihn als komplexe Problemlosesituation (vgl. v.a.
Dorner, 1980, 2004; Putz-Osterloh, 1981; Funke, 2006) kennzeichnen. Dazu zihlen vor allem
die Komplexitdt von Handelsentscheidungen, die weltweite Vernetztheit von Teilmérkten
bzw. Marktteilnehmern, die ausgepragte Dynamik, mit der sich Entscheidungsgrofen in einer
Handelssituationen mitunter verdndern konnen, die streckenweise Intransparenz von Hand-
lungssituationen sowie der Umstand, dass oft mit einer Problemlosung gleich mehreren Zielen
(z.B. Ertragsmaximierung bei gleichzeitiger Minimierung von Risiken) entsprochen werden
soll.

Informationsverarbeitung durch eine auf das jeweilige Ziel bezogene Neuverkniipfung ein-
zelner Informationen stellt ein entscheidendes Definitionskriterium der problemlosenden
Denkfiihigkeit dar (vgl. Knoblich & Ollinger, 2006). Charakteristisch fiir ein komplexes Prob-
lem ist dabei in erster Linie der Umstand, dass dem Individuum am Anfang noch keine Lo6-
sung bekannt ist, wie es den angestrebten Zielzustand erreichen kann. Eine Losung kann hier-
bei nicht allein durch ,einfachen* Abruf von Gedachtnisinhalten (z.B. berufliches Erfah-
rungswissen) erzielt werden, sondern nur durch zusétzliche Denkprozesse, in deren Rahmen
das spezielle Problemlosewissen erst durch eine zielbezogene Neuverkniipfung einzelner In-
formationen generiert werden muss (vgl. u.a. Koster, 1994; Hussy, 1998). Zwar unterstiitzt
und verbessert kiinstliche Intelligenz (z.B. die z.T. hochkomplexen Algorithmen automatisier-
ter Handelssysteme) nachweislich auch im Wertpapierhandel verschiedene Stadien eines
komplexen Problemldseprozesses, angefangen von der Problemstrukturierung iiber die Ideen-
sammlung bis hin zur Entscheidungsfindung (vgl. Boos, 2000; Schmid, 2006). Dennoch ver-
bleiben zentrale Anforderungsschwerpunkte des Problemldsens in komplexen Situationen bei
den handelnden Personen selbst. Hierzu zdhlen etwa der Umgang mit Zielen und Informatio-
nen, mit Modellen und Zeit, aber auch eine angemessene Dosierung von Maflnahmen (vgl.
v.a. Dorner, 2004).

Aufgrund der hohen Komplexitidt und Dynamik des Marktgeschehens bei gleichzeitiger
Variantenvielfalt gleichartig gelagerter komplexer Problemsituationen im Wertpapierhandel
bedarf es dariiber hinaus der Fahigkeit, sich vergleichsweise leicht auf wechselnde Bedingun-
gen bzw. unvorhergesehene Verdnderungen einstellen zu konnen. Problemldsen in komplexen
Handelssituationen wird demzufolge auch durch eine liberdurchschnittlich ausgeprégte Flexi-
bilitit (vgl. Hossiep und Paschen, 2003) der Tatigkeitsausfiihrenden erleichtert, die es ihnen

ermoglicht, sich auf verdndernde Probleme rasch und leicht einzustellen.
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Zwar spielen sich die kognitiven Prozesse des Problemldsens ausschlieBlich im Kopf ab, je-
doch sollte dieser Fakt nicht dariiber hinwegtdauschen, dass Personen auch fiir das Problemlo-
sen in den meisten Fillen auf Interaktionen mit ihrer Umwelt angewiesen sind (vgl. Funke,
1990, 2006). Im Wertpapierhandel findet diese sowohl unmittelbar als auch IKT-vermittelt
mit anderen Marktteilnehmern, Kunden und Handlerkollegen statt. Auf die ableitbaren {iber-
fachlichen Anforderungen, die dem Verhaltensbereich ,,Kommunikation* zugrunde liegen,

wird im nachfolgenden Abschnitt niher eingegangen.

3.2.5 Anforderungsklasse ,,Kommunikation*

Wegen der hohen Wettbewerbsintensitit auf Wertpapiermérkten bei gleichzeitig asymmetri-
scher Informationsverteilung sowie einem variierenden Wahrheitsgehalt von Informationen
bedarf es seitens der Wertpapierhdndler liber die frei zuginglichen Informationen hinaus re-
gelmiBig weitergehender Bemiihungen, um einen mdglichst frithzeitigen Zugang zu neuesten
Informationen zu erhalten. Da es sich hierbei erfahrungsgemill um Informationen handelt, die
hiufig noch nicht einmal publiziert worden sind, kommt es hierbei insbesondere auf eine aus-
geprigte Kontaktfihigkeit (vgl. auch nachf. Hossiep und Paschen, 2003) an, welche Tradern
regelmiBig einen leichteren Zugang zu informierteren Kreisen ermdglicht. Dabei sollte es den
Stelleninhabern keinerlei Schwierigkeiten bereiten, auf andere, insbesondere unbekannte Per-
sonen zuzugehen und ein Netzwerk aus personlichen Beziehungen aufzubauen und zu pfle-
gen. Eine grundsitzliche Offenheit fiir den personlichen Austausch sowie eine gro3e Sicher-
heit und Unbefangenheit im Umgang mit anderen sollen es ihnen erleichtern, fiir unterschied-
liche Probleme jeweils den geeigneten Ansprechpartner zu finden und dadurch frithzeitigen
Zugriff auf neueste Informationen zu erhalten. Aber auch die Anbahnung und Aufrechterhal-
tung von Kundenbeziehungen wird erfahrungsgeméaf durch eine ausgepriagte Kontaktfiahigkeit
erleichtert. Durch die Ndhe zu ihren Kunden bringen Wertpapierhidndler Informationen iiber
deren Handelsabsichten leichter in Erfahrung und konnen diese bei eigenen Entscheidungen
frithzeitig einbeziehen.

Neben der Friihzeitigkeit des Zugriffs ist ebenso die Relevanz von Informationen fiir Akti-
vitdten im Wertpapierhandel von Bedeutung. In einer Studie von Cramme et al. (2009) konnte
erstmalig gezeigt werden, dass bereits die persénliche Ubermittlung von Informationen einen
Relevanzfilter darstellt, weshalb bei personlichen — im Gegensatz zu unpersonlichen — Infor-
mationsaktivititen ein positiver Zusammenhang zwischen dem Grad der Informationsaktivitit
und der Entscheidungseffizienz besteht. Demnach wird sich im Rahmen personlicher Infor-

mationsaktivititen der Gewinnung, Bereitstellung und dem Austausch tendenziell relevanterer
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Informationen gewidmet. Dies wird darauf zuriickgefiihrt, dass personlich zu iibermittelnde
Informationen sorgfiltiger selektiert werden und dadurch eine hohere Zweckgebundenheit
aufweisen, dass die Kosten personlicher Kommunikation i.d.R. héher ausfallen und deshalb
sorgfiltigeren Aufwand-Nutzen-Abwégungen unterliegen und, dass personliche Informati-
onsaktivititen weniger rechtfertigenden Charakter haben. Folglich ist eine ausgeprigte Kon-
taktfahigkeit, die Wertpapierhdndlern die Ansprache und den personlichen Austausch mit
informierten Personen erleichtert, nicht nur wegen der Friihzeitigkeit des Informationserhalts
fiir ihren Tatigkeitsvollzug von Bedeutung, sondern auch aufgrund der allgemein hoheren

Relevanz der auf dem Wege des personlichen Austausches erhaltenen Informationen.

3.2.6 Anforderungsklasse ,,Steuerung von Affekten und Emotionen*

Eine wesentliche Bedingung fiir die moglichst uneingeschriankte Nutzung vorhandener kogni-
tiver Ressourcen besteht in der Aufrechterhaltung von Emotionaler Stabilitdit (vgl. u.a. Ey-
senck, 1982; Kuhl, 2001; Hossiep und Paschen, 2003). Diese ist im Berufsleben insbesondere
immer dann von Bedeutung, wenn die auszufiihrende Tétigkeit durch kognitive Schwerpunkte
gekennzeichnet ist und die fiir gewo6hnlich vorherrschenden Arbeitsbedingungen eine Vielzahl
potenzieller Stressoren beinhalten. So kann im Wertpapierhandel etwa durch das permanente
Informationsiiberangebot einerseits und die begrenzte Zeit zur Priifung angebotener Informa-
tionen andererseits bereits in der Phase der Informationsauswahl und -aufnahme von einer
dauerhaft bestehenden Diskrepanz ausgegangen werden, die als potenziell stressend beurteilt
werden kann. Aber auch die vielfdltigen Handelsrisiken, mit denen sich Trader tiglich kon-
frontiert sehen, die Komplexitit und Dynamik des Handelsgeschehens, die vergleichsweise
hohe Wettbewerbsintensitdt und nicht zuletzt auch berufliche Misserfolge sind weitere Bei-
spiele fiir potenzielle Stressoren im Wertpapierhandelsgeschéft. Stress reduziert jedoch nach-
weislich die kognitiven Verarbeitungskapazititen (vgl. Schwarzer, 2000; Zapf und Semmer,
2004), wodurch die Effektivitit kognitiver Aktivititen (etwa durch die fiir Informationsaus-
wahl und -verarbeitung zusdtzlich bendtigte Zeit oder durch den vergroBBerten Anteil falsch
ausgewihlter bzw. fehlerhaft verarbeiteter Informationen) herabgesetzt wird. Emotional stabi-
le Personen konnen potenziell stressenden Situationen vor allem ein hohes Mal3 an Gelassen-
heit entgegensetzen, die ihnen insbesondere dabei hilft, iiber Riickschlige und Misserfolge
relativ rasch und ohne nachhaltige Beeintrdchtigungen hinwegzukommen. Durch die ausge-
pragte Fahigkeit emotional stabiler Personen, starke Gefiihle in hohem Malle zu kontrollieren,
wird ihr Téatigkeitsvollzug durch diese nicht bzw. kaum beeintrachtigt (vgl. Hossiep & Pa-
schen, 2003).
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Doch nicht nur Stress, sondern bereits auch die vorherrschende Stimmung hat einen Einfluss
darauf, welche Art von Informationen leichter aufgenommen bzw. abgerufen und verarbeitet
werden. So fallt nachgewiesenermallen der Abruf von Gedéichtnisinhalten, die mit der eigenen
Stimmungslage korrespondieren, leichter. Wegen dieses Einflusses auf die Verfiigbarkeit von
Gedanken- und Gedichtnisinhalten haben Stimmungen ebenfalls Einfluss auf die diesen Sze-
narien subjektiv beigemessenen Eintreffenswahrscheinlichkeiten (vgl. Bower, 1981; Blaney,
1986; Abele, 1995; Aronson et al., 2008). Ebenso konnte auch der direkte Riickgriff auf
Stimmungen als Informationsquelle fiir Urteilsprozesse nachgewiesen werden (vgl. Schwarz,
1990). Die besondere Anforderung, mit der sich Wertpapierhidndler vor diesem Hintergrund
auseinanderzusetzen haben, diirfte folglich darin zu sehen sein, die Einschétzung des Urteils-
gegenstandes von der emotionalen Befindlichkeit zum Urteilszeitpunkt zu trennen (vgl.
Schwarz & Bohner, 1990).

Unterschiede in der fiir die Tatigkeit im Wertpapierhandel erforderlichen Fihigkeit, nega-
tive Emotionen selbstgesteuert herabzuregulieren, werden durch das Konstrukt der Hand-
lungsorientierung vs. Lageorientierung nach Misserfolg (Kuhl, 2001) erfasst. Zu stressbeding-
ten Leistungseinbuflen bei komplexen Aufgaben kam es Kuhl (2001) zufolge immer dann,
wenn Stresserlebnisse eine dauerhafte Erhohung der negativen Emotionalitit verursachen
konnten. Da die notwendige Herabregulierung negativer Emotionen bzw. die Stressbewalti-
gungsfahigkeit handlungsorientierten Personen erwiesenermafien leichter fillt, stellt eine aus-
gepriagte Handlungsorientierung auch aus diesem Abschnitt heraus ein titigkeitsrelevantes

Personlichkeitsmerkmal von Wertpapierhidndlern dar.

3.3 Exkurs: Zum Erfolgsbegriff im Wertpapierhandel

Bevor sich im empirischen Teil mit konkreten positiven und negativen Handlungsfolgen (Er-
folgen bzw. Misserfolgen) von Wertpapierhdndlern sowie mit der Frage nach deren Bedin-
gungen auseinandergesetzt wird, soll an dieser Stelle zunichst geklart werden, worum es ei-
gentlich geht, wenn von beruflichem Erfolg im Wertpapierhandel die Rede ist.

Obwohl in der Praxis eine Vielzahl verschiedenartiger eignungsdiagnostischer Instrumente
im Einsatz ist (vgl. u.a. Schuler, 2000), wird mit ihnen zumeist das eine gemeinsame Ziel ver-
folgt, den kiinftigen beruflichen Erfolg von Personen zu prognostizieren. Zwar geht es im
wirtschaftlichen Kontext dabei hiufig primir um die Vorhersage beruflicher Leistung. Wie
nachfolgend jedoch dargelegt wird, stellt die berufliche Leistung nur mehr eine von mehreren
moglichen Operationalisierungen des Konstruktes Berufserfolg dar. So wird unter berufli-

chem Erfolg neben objektiv messbarer Leistung beispielsweise auch subjektiv erlebte Zufrie-
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denheit und Sinnerleben (vgl. Schuler, 2000) verstanden (s. Kap. 3.3.2). Dass sich dabei be-
rufliche Leistung, Zufriedenheit und Sinnerleben nicht gegenseitig ausschlieBen miissen, son-
dern durchaus sinnvoll miteinander in Verbindung gebracht werden konnen, belegen bei-
spielsweise Schulers Konzept der Leistungszufriedenheit (2006) oder auch Csikszentmihalyis
Flow-Theorie (2000).

Aussagen bzw. Prognosen sowohl zu objektiven als auch zu subjektiven Kriterien des be-
ruflichen Erfolges geschehen dabei meist {iber eine zunichst getrennte Erfassung und an-
schlieBende Uberpriifung der Ubereinstimmung zwischen Merkmalen der Person und Merk-
malen der Umwelt, des sog. Person-Environment-Fits (vgl. dazu ausf. Specht, 2004).

Dass die Vielschichtigkeit des Globalkonstruktes Berufserfolg bei Erhebungen entspre-
chend zu beriicksichtigen ist, zeigen beispielsweise Ergebnisse von Untersuchungen, bei de-
nen es nur zur einseitigen Erhebung von beruflichen Erfolgskriterien gekommen ist. So zeigte
sich etwa, dass Frauen weniger erfolgreich sind als Médnner, wenn sich in der Untersuchung
ausschlieBlich an objektiven Kriterien wie etwa dem erzielten Gehalt orientiert wurde (vgl.
Melamed, 1995). In den nachfolgenden Ausfiihrungen liegt demzufolge eine ganzheitliche
Auffassung von Berufserfolg zugrunde, die sowohl objektive (z.B. Einkommenshohe, Anzahl
an Beforderungen) als auch subjektive Kriterien beruflichen Erfolges (z.B. Arbeitszufrieden-

heit) mit einschlief3t.

3.3.1 Objektive Kriterien von Berufserfolg im Wertpapierhandel

Objektiven Berufserfolgskriterien, zu denen etwa die erreichte hierarchische Position im Un-
ternehmen, das Gehalt oder aber auch die Anzahl der unterstellten Mitarbeiter gehoren, ist
gemein, dass sie sich durch Messbarkeit und Beobachtbarkeit iiber mehrere beurteilende Per-
sonen hinweg fiir jede berufliche Tétigkeit konkret ermitteln lassen (vgl. u.a. Judge et al.,
1995, 1999). Darauf aufbauend kdnnen objektive Leistungsziele festgelegt werden, zu denen
im Verkaufs- bzw. Handelsbereich insbesondere Umsatz-, Verkaufszahlen und Margenziele
gehoren (vgl. u.a. Schuler, 2000).

Als problematisch ist jedoch die eingeschrinkte Vergleichbarkeit objektiver Leistungser-
gebnisse anzusehen, wenn es darum geht, derartige Erfolgskriterien fachgebiets-, unterneh-
mens- oder sogar berufsiibergreifend zu erfassen und miteinander zu vergleichen. Dariiber
hinaus wird es mit zunehmender Hierarchiestufe schwieriger, derartige Zahlen einzelnen Per-
sonen noch direkt zuordnen zu kénnen. Insbesondere aus datenschutzrechtlichen und wettbe-

werbstechnischen Griinden sehen Unternehmen regelmifig von einer Herausgabe von sol-
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chen, konkreten Personen zuordbaren Leistungszahlen an unternehmensfremde Personen ab
(u.a. Schuler, 2000; Specht, 2004).

Das entscheidende objektive Erfolgskriterium im Wertpapierhandel stellt der durch den
Trader erwirtschaftete bzw. dem Trader zugeschriebene, monetdr quantifizierbare Gewinn
dar. Dieser von jedem Trader angestrebte Zuwachs des eingesetzten Kapitals, der sich auf-
grund einzelner Handelsentscheidungen und Marktentwicklungen eingestellt hat, die sog.
,winning ratio in trading decisions* (Oberlechner, 2004, S. 23), zeigt an, in welchem Umfang
es in einer bestimmten Zeitspanne zu einer Wertsteigerung der eingesetzten Vermogenswerte
gekommen ist. Obwohl die erzielten Handelsgewinne pro Trader problemlos erfasst werden
konnen, besteht die Schwierigkeit in der korrekten Zuschreibung von Erfolgen bzw. Misser-
folgen zu ihren eigentlichen Ursachen. Attribuierungsfehler (vgl. u.a. Ross, 1977) sind auch
im Wertpapierhandel verbreitet. Handelserfolge schreiben sich Wertpapierhandler hiufig ih-
rem eigenen, gut entwickelten Urteilsvermogen zu, wohingegen die Ursachen von Misserfol-
gen tendenziell externalisiert werden. Durch falsche Umkehrungen von wahren Aussagen
(vgl. Rude, 2000) nach dem Schema ,,wenn p, dann q*“ (Wenn ich ein guter Trader bin, dann
werde ich Geld verdienen.) werden so Aussagen vom Typ ,,q, deshalb p* (Ich habe Geld ver-
dient, also bin ich ein guter Trader.). Doch nicht nur Misserfolg, sondern auch Erfolg kann im
Wertpapierhandel andere, externale Ursachen haben und muss nicht unbedingt auf korrekten
Denkprozessen des betreffenden Héndlers beruhen. Im umgekehrten Fall bringt es Trader
gegeniiber Vorgesetzten erfahrungsgemill weniger in Schwierigkeiten, wenn sie im Verlust-
fall eine plausible Handelsstrategie vorweisen konnen, als wenn sich bei einem Trade nichts
bzw. Abwegiges gedacht wurde (Fenton-O’Creevy et al., 2005). Bei wiederholter Erfolglo-
sigkeit bzw. laufenden Handelsverlusten scheiden Trader im Regelfall zumeist zwangslaufig
in Ermangelung einsetzbarer Vermogenswerte als Marktteilnehmer aus (Geiger, 1990).

Wiederkehrender objektiver Erfolg auf Wertpapiermirkten wird von den Handelshdusern
iiblicherweise gezielt nach auBlen hin kommuniziert und dadurch fiir den Reputationsaufbau
zur Neukundengewinnung und Bindung von Bestandskunden verwendet. Dieses systemati-
sche Verkniipfen von Handelshaus und fortlaufendem Erfolg soll helfen, den Erfolg aus der
»Ecke des Zufilligen* wegzuriicken und ihn als Resultat iiberlegenen Unternehmenshandelns
auf den betreffenden Mirkten bzw. Wertpapiersparten darzustellen (vgl. Fenton-O’Creevy et
al., 2005).

3.3.2 Subjektive Kriterien von Berufserfolg im Wertpapierhandel

Da sich einzelne Kriterien immer nur auf Teilaspekte von Berufserfolg beziehen, kommt es

folglich darauf an, moglichst alle Erfolgskriterien zu beriicksichtigen, wenn es darum geht,
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das gesamte Spektrum beruflichen Erfolges weitestgehend vollstindig zu erfassen. Dafiir
sind, neben objektiv bestimmbaren Leistungsmallen insbesondere auch subjektive Malle des
Befindens zu beriicksichtigen (vgl. Schuler, 2000). Haufig wird jedoch iibersehen, dass auch
die subjektiven bzw. ,,weichen Kriterien, wie z.B. die erlebte Zufriedenheit mit der ausge-
filhrten Tatigkeit, bedeutsame Facetten des beruflichen Erfolges darstellen (vgl. u.a. Schuler,
1991; v. Rosenstiel, 2001).

Dementsprechend werden auch subjektive Erfolgskriterien im Rahmen von Untersuchun-
gen erforscht. So erfassen beispielsweise Judge et al. (1999) tiber acht Skalen u.a. die erlebte
Zufriedenheit hinsichtlich der Ubereinstimmung eigener Interessen mit den Arbeitsinhalten,
mit den Kollegen am Arbeitsplatz oder etwa auch hinsichtlich der allgemeinen Anerkennung,
die dem ausgeiibten Beruf gezollt wird.'® Fiir eine Erfassung subjektiven beruflichen Erfolges
wurden im Rahmen einer weiteren Studie die acht Items von Judge et al. (1999) durch Specht
(2004) um sechs weitere erginzt. Hierbei handelt es sich um die Zufriedenheit mit der Be-
rufswahl, dem Arbeits- und Betriebsklima, mit derzeitigen Position im Unternehmen, den
unternehmensintern angebotenen Weiterbildungsmoglichkeiten sowie die Zufriedenheit mit
dem erreichten Qualifikationsniveau.

Hinsichtlich der erfassten subjektiven Erfolgskriterien im Bereich des Wertpapierhandels
wird auf die entsprechenden Auswertungen im empirischen Teil (Kap. 5.1.1 und 5.1.3) ver-
wiesen. Je vielfaltiger die in den Trader-Befragungen benannten subjektiven Erfolgskriterien
sind, desto groferen Anspruch auf Vollstindigkeit sollte die Auflistung erfolgskritischer Ver-
haltensweisen bzw. ein entsprechend daraus abgeleitetes Anforderungsprofil erheben konnen.
Vor der Ergebnisauswertung steht jedoch zunéchst die Ableitung von konkreten Forschungs-
fragen sowie die empirische Umsetzung des Forschungsvorhabens im Mittelpunkt des Inte-

TeSSEs.

' 1) Satisfaction with income, 2) satisfaction with degree to which work involves interests, 3) satisfaction with
co workers, 4) satisfaction with use of skills and abilities, 5) satisfaction with supervision, 6) satisfaction with
respect that others give to the job, 7) satisfaction with ability to develop ideas on job, 8) satisfaction with job
security (vgl. Judge et al., 1999).
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4 Forschungsfragen und empirische Umsetzung

4.1 Ableitung von Forschungsfragen

Mittels der im theoretischen Teil erstellten Auftrags- und Bedingungsanalyse der beruflichen
Tatigkeit von Wertpapierhdndlern konnten berufstypische Soll-Tétigkeiten herausgearbeitet
sowie korrespondierenden iiberfachlichen Anforderungen begriindet zugeordnet werden (s.
Kap. 3.2). Durch diese Herangehensweise war es zwar moglich, tatigkeitsrelevante Anforde-
rungen des Trader-Berufes zu generieren, jedoch konnten dariiber hinaus weder Aussagen zur
Erfolgskritikalitidt der ermittelten Anforderungen, noch Antworten auf die Frage gefunden
werden, welche konkreten Verhaltensweisen bei der Ausiibung des Trader-Berufes als er-
folgskritisch einzustufen sind bzw. wie man mit den abgeleiteten tiberfachlichen Anforderun-
gen konkret umzugehen hat, damit man in diesem Beruf erfolgreich ist. Da fiir die Erstellung
eines psychologischen Anforderungsprofils jedoch gerade erfolgskritische Eigenschaften von
Interesse sind, diese aber nicht auf direktem Wege erfasst werden konnen, ist zunichst die
Erhebung erfolgskritischer Trader-Verhaltensweisen (erfolgskritische Ist-Tatigkeiten) erfor-

derlich. Die erste Forschungsfrage lautet daher wie folgt:

1) Welche konkreten Verhaltensweisen liegen beruflichen Erfolgen bzw. Misserfolgen
von Wertpapierhindlern zugrunde und sind demzufolge als erfolgskritische Verhal-

tensweisen bei der Titigkeitsausfiihrung im Wertpapierhandel anzusehen?

Im Zusammenhang mit der praktischen Durchfiihrung einer derartigen Untersuchung ergibt

sich folgende Fragestellung zur konkreten Erhebungsmethodik:

Welche Herangehensweise bzw. welches verhaltensbezogene Analyseverfahren stellt sich als
geeignet dar fiir die Erfassung von erfolgskritischen Verhaltensweisen der beruflichen Tiitig-

keit von Wertpapierhdndlern?

Obwohl zundchst Daten auf der Verhaltensebene interessieren, zielt die personenbezogene
Anforderungsanalyse der beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhdndlern letztlich auf die Er-
fassung zugrunde liegender erfolgskritischer Eigenschaften ab. Sind konkrete Verhaltenswei-
sen von Wertpapierhdndlern mit erkennbar erfolgskritischem Bezug valide und reliabel ermit-
telt worden, kann im Folgeschritt — analog des Vorgehens im theoretischen Teil — nach Per-

sonlichkeitseigenschaften und anderen korrespondierenden Merkmalen der Person gefragt
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werden. Begriindete Schliisse von konkretem Verhalten auf zugrunde liegende Eigenschaften
sind moglich, da beide Ebenen, die Verhaltens- und Eigenschaftsebene, weniger als grund-
satzlich Verschiedenes sondern vielmehr als ,,unterschiedliche Abstraktionen des gleichen
Phanomenbereichs* (Schuler, 2002, S. 131) aufgefasst werden konnen. Die zweite For-

schungsfrage lautet daher wie folgt:

2) Welche erfolgskritischen Personenmerkmale konnen aus den zuvor erfassten, erfolgs-
kritischen Verhaltensweisen von Wertpapierhdindlern begriindet abgeleitet werden

bzw. liegen diesen zugrunde?

Im Ergebnis konnen die ermittelten Einzelanforderungen auf der Eigenschaftsebene zu einem
psychologischen Anforderungsprofil der befragten Wertpapierhdndler zusammengefasst wer-
den, das wiederum als Ausgangsbasis verwendet werden kann fiir die Bildung von Hypothe-
sen Uber erfolgskritische Verhaltensweisen und Personenmerkmale (Anforderungshypothe-
sen) der Trader-Grundgesamtheit. Als erster Hinweis auf eine Verfestigung der abgeleiteten
Anforderungshypothesen kann dabei eine iiberdurchschnittliche Ausprigung der als erfolgs-
kritisch identifizierten Eigenschaften bei den zu befragenden Tradern dienen. Um die beste-
henden Auspragungen der als erfolgskritisch ermittelten Personlichkeitsmerkmale bei den fiir
die Befragung ausgewdhlten berufstitigen Wertpapierhdndlern zu erfassen, bedarf es eines
geeigneten Verfahrens. Zur konkreten Erhebungsmethodik ergibt sich daher die folgende Fra-
gestellung:

Welches eignungsdiagnostische Verfahren bzw. welcher Test bietet sich an, um die individuel-
len Ausprigungen der fiir die berufliche Titigkeit im Wertpapierhandel als erfolgskritisch

identifizierten Personlichkeitsdimensionen zu erfassen?

Erfolgskritische Personlichkeitsmerkmale sind gerade deshalb von besonderer Relevanz fiir
die Erstellung psychologischer Anforderungsprofile, da Unterschiede im Verhalten und Erle-
ben von Personen i.d.R. auf eine begrenzte Anzahl derartiger Eigenschaftsdimensionen zu-
riickgefiihrt werden konnen (Bock, 2006) und diese nicht bzw. kaum durch gezieltes Training
verbesserbar sind. Vielmehr ist bei Personlichkeitseigenschaften mit hoher zeitlicher, transsi-
tuativer Stabilitit zu rechnen (Schuler, 2000), weshalb sie auch kaum Ansétze flir berufsbe-

gleitende Entwicklungsmafinahmen bieten.
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Im Anschluss an die Ermittlung eines passenden eignungsdiagnostischen Verfahrens kann in
einer weiteren, auf der zweiten Forschungsfrage aufbauenden Fragestellung nach den indivi-
duellen Auspragungen erfolgsrelevanter Personlichkeitseigenschaften bei den fiir die Unter-

suchung ausgewéhlten Wertpapierhdndlern gefragt werden:

3) Wie ausgeprdgt sind die fiir die berufliche Tdtigkeit im Wertpapierhandel ermittelten

erfolgskritischen Personlichkeitseigenschaften bei den zu befragenden Tradern?

Dem P-E-Fit-Ansatz zufolge (vgl. u.a. Edwards, 2008; Jansen und Kristof-Brown, 2006; Kris-
tof-Brown et al., 2005) sollten Wertpapierhdndler umso grofere Erfolgsaussichten bei der
Tétigkeitsausiibung haben, je besser ihr Personlichkeitsprofil mit dem auf Grundlage von Té-
tigkeitsanalysen ermittelten Anforderungsprofil fiir Wertpapierhdndler {ibereinstimmt. Die
individuellen Ausprdagungen erfolgskritischer tétigkeitsspezifischer Personlichkeitsmerkmale
stellen folglich Prddiktoren dar hinsichtlich des zu erwartenden beruflichen Erfolges von
Wertpapierhdndlern. Ein auf diese Weise erstelltes Anforderungsprofil gewihrleistet im Ge-
gensatz zur Auswahl von Bewerbern nur nach allgemein erfolgsbedingenden Merkmalen (wie
z.B. Intelligenz), dass nicht immer die gleichen Bewerber abgelehnt werden und sich dadurch
am Arbeitsmarkt ein stabiler Grundstock an Arbeitslosen ohne Chancen auf Beschéftigung
herausbildet (Schuler, 2002). In Untersuchungen zur Validitdt von Personlichkeitseigenschaf-
ten als Pridiktoren fiir die Vorhersage von beruflichem Erfolg (u.a. Tett et al., 1991) wurden
die hochsten Validitdten in Studien erzielt, in denen die eingesetzten Personlichkeitsmerkmale
zuvor auf der Grundlage von Anforderungsanalysen der jeweiligen Tatigkeit gezielt ausge-

wahlt wurden.

4.2 Empirische Umsetzung Teil 1 (CIT - miindliche Befragung)

Der Critical-Incident-Ansatz ldsst sich zuriickfiihren auf Veroffentlichungen von Flanagan
(u.a. 1954)."" Die dort erstmalig ausfiihrlich beschriebene Methode der kritischen Ereignisse
(The Critical Incident Technique — CIT) basiert auf zehnjahrigen Forschungsarbeiten Flana-
gans und seiner Mitarbeiter. Der Grundgedanke dieser Methode, so Flanagan (1954, S. 327),
sei keineswegs neu: ,,People have been making observations on other people for centuries.
Erste Vorlduferstudien, welche als grundlegend fiir die Entwicklung der Methode der kriti-

schen Ereignisse anzusehen sind, wurden im Rahmen des Aviation Psychology Program der

" Der Aufsatz von Flanagan (1954) zihlt zu den meistzitierten Quellen im Bereich Arbeits- und Organisations-
psychologie (Sackett, 1994, zitiert nach Anderson & Wilson, 1997).
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United States Army Air Forces wéhrend des Zweiten Weltkrieges durchgefiihrt. In einer der
ersten Studien (Miller, 1947) fiel beim Auswerten von Berichten {iber das Versagen von Flug-
schiilern auf, dass viele Entlassungsbegriindungen klischee- und stereotypbehaftet waren. Es
wurde jedoch auch registriert, dass eine Reihe von Beobachtungen kritischer Verhaltenswei-
sen der betroffenen Flugschiiler mit in die Berichte eingeflossen waren. Dies wurde zum An-
lass genommen, sich in Folgestudien verstdrkt der systematischen Erforschung erfolgskriti-
scher Verhaltensweisen zu widmen.

Die auf diesem Wege entwickelte Methode der kritischen Ereignisse stellt ein Verfahren
dar, welches durch die systematische Identifikation und Erfassung erfolgskritischer Verhal-
tensweisen eine verhaltensbezogene Analyse von Anforderungen ermdglicht. Als erfolgskri-
tisch werden in diesem Zusammenhang alle Verhaltensweisen eingestuft, die einen signifikan-
ten Beitrag zur Erreichung eines bestimmten Ziels leisten. Die Methode zielt somit ab auf die
systematische Erfassung von Verhaltensweisen, in denen der Unterschied zwischen Erfolg
und Misserfolg eines bedeutenden Teils der zu untersuchenden Tétigkeit begriindet liegt. Fiir
die Erhebung entsprechender Verhaltensdaten wird von Flanagan neben der direkten Be-
obachtung von Stelleninhabern insbesondere deren Befragung empfohlen. Die Stelleninhaber
werden dabei als Experten ihres Faches angesehen, als Angehdrige einer Gruppe, die iiber
einen exklusiven Zugang zu Informationen hinsichtlich der zu untersuchenden Tétigkeit ver-
fiigen. Die Form des Einzelinterviews, durchgefiihrt von geschulten Interviewern, ist von Fla-

nagan (1954) als die befriedigendste Erhebungsform herausgestellt worden.

4.2.1 Ablauf der miindlichen Befragung

Der Ablauf lédsst sich nach Flanagan (1954) in fiinf Bereiche unterteilen: Im ersten Schritt
geht es zundchst um eine funktionale Beschreibung des generellen Ziels der zu untersuchen-
den Aktivitdt. Erst das Wissen um den eigentlichen Zweck einer Aktivitdt ermoglicht eine
Beurteilung der Effektivitidt des gezeigten Verhaltens. Ein und dasselbe Verhalten kann vor
diesem Hintergrund sowohl als effektiv als auch als ineffektiv eingeschétzt werden. Dabei
handelt es sich bei den geeignetsten Zielbeschreibungen um knapp gehaltene Formulierungen
und Schlagworter, da sie ,,ein Maximum an Mitteilung mit einem Minimum an moglicher
Fehlinterpretation* verbinden (Flanagan, 1954, S. 337). Infolgedessen besteht die Hauptauf-
gabe im ersten Abschnitt darin, die vorhandenen Aussagen hinsichtlich des generellen Ziels
der betreffenden Aktivitét inhaltlich zu verdichten, die verdichteten Einzelaussagen zu einer

vorldufigen Aussage zusammenzufassen und die vorldufige Aussage mit Experten dieses Ge-
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bietes solange abzustimmen, bis eine durch Experten bestitigte, finale Aussage iiber das gene-
relle Ziel der betreffenden Aktivitit zustande gekommen ist.

Im zweiten Schritt geht es neben der Bestimmung der Stichprobe um die Ausrichtung der
Aufmerksamkeit der Beobachter bzw. Interviewer auf diejenigen Verhaltensbereiche, die mit
hoher Wahrscheinlichkeit als relevant fiir eine funktionale Beschreibung der zu untersuchen-
den Aktivitit eingestuft werden konnen. Flanagan (1954, S. 338) betont an dieser Stelle die
Bedeutung der Erhebung von ,kritischen Ereignissen®, verstanden als extremes Verhalten,
welches in herausragend positiver oder negativer Weise mit der Zielerreichung der zu unter-
suchenden Aktivitit in ,,direktem oder indirektem‘ Zusammenhang steht. Fiir die konkrete
Erhebungssituation bedeutet dies, dass der Beobachter bzw. Interviewer jeweils dariiber zu
entscheiden hat, ob der Zielerreichungsbeitrag eines bestimmten Verhaltens signifikant ist und
dieses Verhalten deshalb zur Menge der erfolgskritischen Verhaltensweisen hinzugerechnet
werden kann. Dies setzt seitens des Forschers neben entsprechenden Beobachtungs- bzw. In-
terviewerfahrungen ein Mindestmal} an Vertrautheit hinsichtlich der zu untersuchenden Akti-
vitidt voraus. Ein hoher Detailliertheitsgrad der Verhaltensschilderungen erhoht die Wahr-
scheinlichkeit, dass erfolgskritisches Verhalten als solches erkannt und erfasst wird.

An die Planungs- und Vorbereitungsphase schlie3t sich ab dem dFritten Schritt mit der Da-
tenerhebung die Durchfiihrungsphase an. Werden im Rahmen von Interviews erfolgskritische
Situationen erhoben, so setzt dies voraus, dass diese von den Befragten umfassend und detail-
reich erinnert werden konnen. Eine ausschlaggebende Bedeutung kommt den Interviewfragen
zu, da bereits eine geringfiigige Abdanderung der Fragestellung einen erheblichen Einfluss auf
die berichteten Ereignisse haben kann.'® So induzierte z.B. die Frage ,,Welches Verhalten des
Mitarbeiters verursachte einen signifikanten Produktionsriickgang?* iiberwiegend personlich-
keits- und einstellungsbezogene Antworten. Wohingegen durch die Frage ,,Was hat der Mit-
arbeiter getan, dass es zu einem signifikanten Produktionsriickgang kam?* eine deutlich gro-
Bere Zahl an verhaltensbezogenen Antworten generiert werden konnte (Flanagan, 1954, S.
341). Neben der geforderten zeitlichen Nihe der berichteten Ereignisse zum Erhebungszeit-
punkt sowie dem expliziten Verhaltensbezug der Interviewfragen existieren eine Reihe weite-
rer Verfahrenshinweise, welche die Erhebung von weitestgehend unverzerrtem Datenmaterial
sicherstellen sollen, z.B. Vermeidung von Suggestivfragen, Neutralitdt von Zwischenbemer-
kungen, Anerkennung der Expertenrolle des Interviewten, Ermutigung des Interviewpartners
fortzufahren, wenn ein kritisches Ereignis nur unvollstindig bzw. ungenau berichtet wurde
(Flanagan, 1954). Wihrend des gesamten Erhebungsvorganges ist deshalb eine Orientierung

des Interviewers an den folgenden Kriterien erforderlich:

'8 «“The subtle biases involved in the wording of questions (...).” (Flanagan, 1954, S. 341)



Forschungsfragen und empirische Umsetzung 78

a) Wird tatsdchlich das in der Erfolgs- bzw. Misserfolgssituation an den Tag gelegte
Verhalten geschildert?

b) Wird dieses Verhalten ausreichend detailliert und vollstindig angegeben?

¢) Kann der Befragte nachvollziehbar begriinden, warum er ein bestimmtes Verhalten als
erfolgskritisch einschétzt?

d) Umfasst die Schilderung tatsdchlich alle Faktoren, die in dieser Situation eine ent-

scheidende Rolle gespielt haben?

Die Frage nach der Angemessenheit der Stichprobengrof3e wird von Flanagan (1954, S. 343)
als eine ,,libergreifende Problematik* der Bereiche Datenerhebung und -auswertung bezeich-
net. Hier hat sich der Einsatz des sogenannten Flanagan-Kriteriums bewéhrt, eine fortlaufen-
de Erfassung neu hinzukommender erfolgskritischer Verhaltensweisen unter Berticksichti-
gung der Zuwachsrate. GemiB dieses Kriteriums kann die Erhebung von kritischen Ereignis-
sen abgebrochen werden, sobald die Auswertung der letzten 100 erfassten kritischen Ereignis-
se nicht mehr als zwei bis drei neue erfolgskritische Verhaltensweisen erbracht hat. Dabei
kann davon ausgegangen werden, dass sich die Zuwachsrate der neu hinzukommenden er-
folgskritischen Verhaltensweisen mit groBer werdender Zahl an erfassten kritischen Ereignis-
sen exponentiell abschwiécht. So erbrachte z.B. im Rahmen einer Critical-Incident-Studie zur
Analyse der Arbeit von Filialmanagern einer schwedischen Lebensmittelkette (Anderson und
Nilsson, 1964) die Klassifikation von zwei Dritteln der rund 1.800 kritischen Ereignisse be-
reits 95 Prozent der Subkategorien (vgl. Abb. 4-1). Der Flanagan-Ansatz ermoglicht durch
dieses flexible Anpassen an die jeweiligen Tétigkeiten eine weitestgehend vollstindige Erfas-

sung der zugrunde liegenden erfolgskritischen Verhaltensweisen. "

Abbildung 4-1: Kumulative prozentuale Verteilung von Subkategorien, CIT-Studie von Andersson und
Nilsson (1964) mit 1.847 erhobenen kritischen Ereignissen, aufgeteilt in 5-Prozent-Gruppen

Gruppen-Nummer

1 4 7 10 13 16 20

Prozentsatz (kumuliert) |43 g 81,4 88,4 91,9 94,2 95,3 100

Im Mittelpunkt der Datenauswertung, dem vierten Schritt, steht die Systematisierung und Be-

schreibung der zuvor erhobenen Daten, sodass diese ,,fiir eine Vielzahl von praxisnahen Zwe-

% “For most purposes (...) a comprehensive statement of requirements that includes nearly all of the different
types of critical behaviors [can be established].” (Flanagan, 1954, S. 343)




Forschungsfragen und empirische Umsetzung 79

cken* verwendet werden konnen (Flanagan, 1954, S. 344). Hierin liegt die grofite Schwierig-
keit bei der Anwendung des Critical-Incident-Ansatzes begriindet, da neben der erhobenen
Datenmenge keine feststehenden, kontextiibergreifenden Analyseschritte existieren.”® Zur
Aufbereitung der erhobenen Daten gehort die Wahl eines geeigneten, am Zweck der Studie
ausgerichteten Bezugsrahmens sowie das induktive Entwickeln eines aussagefahigen Katego-
riensystems. Flanagan (1954) rdumt jedoch ein, dass dieses Vorgehen mehr subjektiv als ob-
jektiv sei und der Erfolg insbesondere deshalb vom Kénnen und der Erfahrung des Auswer-
tenden abhénge.

Im fiinften und letzten Schritt geht es um die Interpretation und Darstellung der gewonne-
nen Erkenntnisse. Hierbei besteht der Anspruch, zu Aussagen zu gelangen, die nicht nur auf
die Stichprobe, sondern auf die jeweilige Grundgesamtheit angewendet werden konnen (Fla-
nagan, 1954). Um die Wahrscheinlichkeit fehlerhafter Schlussfolgerungen und Generalisie-
rungen zu minimieren, sind die vorangegangenen Handlungsschritte eingehend auf systemati-
sche Fehler hin zu iiberpriifen sowie etwaige Begrenzungen der gezogenen Stichprobe hin-

sichtlich ihrer Reprisentativitit aufzuzeigen.

4.2.2 Zur Giite der Methode der kritischen Ereignisse

Es gehort zum Standard empirischer Forschung, die Qualitdt der Forschungsergebnisse an-
hand von Giitekriterien einzuschétzen. Als zwei zentrale Kriterien sind a) die Reliabilitit (Ge-
nauigkeit — ist der Gegenstand exakt erfasst worden?) und b) die Validitit (Giiltigkeit — ist das
erfasst worden, was zu erfassen beabsichtigt war?) hervorzuheben (Kerlinger, 1975; Lienert,
1969, zitiert nach Mayring, 2002). Liegt den Forschungsergebnissen ein qualitatives Verfah-
ren zugrunde, ist zu beriicksichtigen, dass beide Glitekriterien dem quantitativen Denkbereich
entstammen. Folglich kdnnen diese Kriterien nicht ohne weiteres im qualitativen Bereich an-
gewendet werden. So basiert das Giitekriterium Reliabilitdt auf einer Modellannahme der
klassischen Testtheorie (Fischer, 1974), wonach sich ein Ergebnis zusammensetzt aus dem
wahren Wert und dem Messfehler. Dass dieser Messfehler bei einem unbekannten wahren
Wert liberhaupt ermittelt werden kann, ist auf Axiome der klassischen Testtheorie zuriickzu-
fithren (vgl. Bortz und Ddring, 2006, S. 196): ,,Weichen die Ergebnisse wiederholter Tests
voneinander ab (...), so werden hierfiir Messfehler verantwortlich gemacht. (...) Je grofBler (...)
der korrelative Zusammenhang zwischen beiden Messwertreihen, um so hoher ist der Anteil

der systematischen, gemeinsamen Variation der Werte (...). Messwertunterschiede sind dann

% (...) the critical incident technique does not consist of a single rigid set of rules (...). Rather it should be

thought of as a flexible set of principles which must be modified and adapted to meet the specific situation at
hand.” (Flanagan, 1954, S. 334)
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nicht ,zufdllig’, sondern systematisch; sie gehen auf ,wahre’ Merkmalsauspragungen zuriick
und konstituieren die sog. ,wahre Varianz’.*

Gegen eine direkte Ubertragung klassischer Reliabilitdtsformen wie Retest-Reliabilitiit, Pa-
ralleltest-Reliabilitdt und innere Konsistenz auf qualitative Verfahren sprechen sowohl
Schwachstellen und Grenzen der Reliabilitdts-Konzepte selbst als auch bestimmte Merkmale
qualitativer Forschung. Zum ersten Bereich zdhlen ,,die begrenzte Trennbarkeit der Fehlerva-
rianzanteile und die eingeschriankte Giiltigkeit des Reliabilitdtsmodells®, da es nur ,,fiir be-
stimmte Untersuchungsphidnomene gilt und referenzpopulationsbezogen ist* (Steinke, 1999,
S. 155). Als kritische Merkmale qualitativer Forschung gelten diesbeziiglich die mdgliche
Instabilitdt des Untersuchungsphidnomens, die induktive Forschungslogik sowie eine nur be-
grenzt mogliche Standardisierung der Untersuchungsbedingungen (Steinke, 1999).

Eine dhnlich gelagerte Problemsituation ist fiir das Giitekriterium Validitét hinsichtlich der
unmittelbaren Anwendbarkeit auf qualitative Verfahren auszumachen. Als erster GiitemaRstab
wird im Rahmen der Validitit der Vergleich mit Aullenkriterien, der sog. concurrent validity
herangezogen (Mayring, 2002). Dies ist zuriickzufiihren auf die entscheidende Bedeutung der
Validitdt bei der praktischen Verwendung von Forschungsergebnissen (Legewie, 2007).
Demgegeniiber wird innerhalb eines Experiments die Giiltigkeit von Variablen mithilfe des
Konzeptes der internen Validitit bestimmt. Es wird ermittelt, inwieweit die unabhidngige Va-
riable die Verdnderungen der abhdngigen Variable verursacht (Lamnek, 2005). Die dafiir an-
gestrebte Kontrolle der Untersuchungsbedingungen sowie die Variation einzelner Phinomene
und Bedingungen fiir mdglichst eindeutige Erklarungen von Untersuchungsphinomenen spre-
chen gegen eine direkte Ubertragung von Validititskonzepten auf qualitative Verfahren. Es
widerspricht u.a. den Prinzipien der Offenheit, der Gegenstandsentfaltung, der Alltagsorien-
tierung sowie der Kontextualitit qualitativer Forschung (vgl. Steinke, 1999).

Eine strikte Ablehnung des Reliabilitits- und Validitiatsgedankens im Bereich qualitativer
Forschung ist jedoch ebenfalls als problematisch zu betrachten. In diesem Fall wiirde die Kri-
tik aus der klassisch-szientistischen Richtung greifen, wonach dadurch die methodische Sys-
tematik und damit die Absicherung der Erkenntnisse aus dem Bereich qualitativer Forschung
weitgehend aufgegeben wird (Lamnek, 1995, zit. nach Groeben & Rustemeyer, 2002). Viel-
mehr erscheinen ,,Bemiihungen um eine Kriterienreflexion qualitativer Forschungsprozeduren
sinnvoll, die den spezifischen Bedingungen dieser Konzeption Rechnung tragen* (Breuer,
1996, S. 36f.). Die qualitative Forschung muss sich ,,einerseits von den traditionellen Giitekri-
terien losen, sich andererseits aber auf sie beziehen, (...) um die eigene Wissenschaftlichkeit

unter Beweis zu stellen” (Lamnek, 2005, S. 146). In diesem Zusammenhang empfiehlt es
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sich, die ,,Grundgedanken der klassischen Gitekriterien sinngemaf3 auf qualitative Methoden,
z.B. auf Interviews, anzuwenden* (Legewie, 2007, S. 7).

Zur Absicherung der Qualitdt von Critical-Incident-Studien schldgt Flanagan (1954), in
Orientierung an den o.g. fiinf Hauptschritten des Verfahrens, mehrere MaBBnahmen vor: Bei
der Bestimmung des generellen Ziels der zu untersuchenden Tétigkeit ist Einvernehmen meh-
rerer ausgewiesener Experten auf dem betreffenden Gebiet hinsichtlich der Relevanz des for-
mulierten Ziels anzustreben. Zur Sicherstellung der Qualitdt des Datenerhebungsprozesses

sollten

a) alle Beobachter bzw. Interviewer mittels Schulung oder Training auf eine einheitliche
Vorgehensweise orientiert werden,

b) Interviews elektronisch aufgezeichnet und nach entsprechenden Vorgaben einheitlich
transkribiert werden,

¢) die zum Einsatz kommenden Interviewfragen im Vorfeld erprobt worden sein,

d) selbst von geringfligigen Abweichungen von den vorgegebenen Interviewfragen im
Leitfaden abgesehen werden,

e) Suggestivfragen im Anschluss an eine Interviewfrage vermieden werden,

f) als Richtwert fiir eine ausreichend grofle Zahl an Interviews das sog. Flanagan-

Kriterium zur Anwendung kommen.

Zur Absicherung der Giite des anschlieBenden Datenanalyseprozesses empfiehlt Flanagan
(1954) die Revision der vorldufigen Kategorien durch andere, unabhingige Personen. Dariiber
hinaus wurde im Rahmen mehrerer Studien (u.a. Andersson und Nilsson, 1964; Ronan und
Latham, 1974; White und Locke, 1981) die Giite der Methode der kritischen Ereignisse beur-
teilt. Dabei ist im Vergleich zur Ergebnisorientierung quantitativer Giitekriterien eine Pro-
zessorientierung der herangezogenen Glitekriterien erkennbar. Diese Orientierung am Unter-
suchungsprozess hat sich allgemein als kennzeichnend fiir Giitekriterien qualitativer Verfah-
ren herausgestellt: ,,Nicht die Validitit sondern die Validierung ist das Ziel*“ (Lamnek, 2005,
S. 165). In Abbildung 4-2 werden in Anlehnung an Butterfield et al. (2005) Verfahren darge-
stellt, die zur Absicherung der Giite von Critical-Incident-Daten bis dato zum Einsatz ge-
kommen sind. Die Zuordbarkeit der einzelnen Verfahren zu den Grundgedanken der klassi-
schen Giitemalle Zuverldssigkeit und Giiltigkeit 1dsst erkennen, dass Ansitze klassischer Qua-
litaitskonzepte Eingang gefunden haben in den Bereich qualitativer Forschung. Jedoch in einer
anderen Qualitit, da sich die Charaktere dieser Konzepte vom messtechnischen zum interpre-

tativ-kommunikativen verdandert haben (Lamnek, 2005).
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Als Ergebnis ihrer Untersuchungen zur Relevanz, zur Reliabilitit des Datenerhebungs- und
Kategorisierungsprozesses sowie zur Inhaltsvaliditit gelangen Andersson und Nilsson (1964)
zu dem Schluss, dass die Daten, die mithilfe der Methode der kritischen Ereignisse erhoben
werden, als zuverlissig und valide einzustufen sind.?' Entsprechende Studien von Ronan und
Latham (1974) zur Inter-Beurteiler-Reliabilitdt, Intra- und Inter-Beobachter-Reliabilitit, In-
haltsvaliditét, Relevanz, Konstrukt- und konkurrenten Validitéit bestitigen die Befunde von
Anderson und Nilson (1964). Dariiber hinaus wurde nachgewiesen, dass der explizite Verhal-
tensbezug in der Erhebungsphase eine ,,addquate Test-Retest-Reliabilitit (Intra-Beobachter)*
zur Folge hat (Ronan & Latham, 1974, S. 61).

Als eine Schwachstelle der Methode bezeichnet Edvardsson (1992, S. 19) den Umstand,
dass — wie bei ,,allen verbalen Methoden* — der Interviewer die Angaben des Befragten ,,fil-
tern, ungenau aufnehmen oder unbewusst missverstehen kann. Butterfield et al. (2005) heben
als ein Ergebnis ihrer Studien negativ hervor, dass insbesondere die Einsatzbreite der Metho-
de zu Inkonsistenzen in der verwendeten Terminologie gefiihrt hat. Auf eine mogliche Un-
vollstdndigkeit der mit Hilfe des Critical-Incident-Ansatzes erhobenen Verhaltensdaten wurde
mit Bezug auf die ausschlieBliche Erfassung von auflergewohnlichen Situationen hingewie-
sen. Demgegentiiber wird jedoch argumentiert, dass — vor allem bei komplexeren Tatigkeiten
— erst in aullergewohnlichen, nicht alltdglichen Situationen das vorhandene Expertentum auf
einem Gebiet deutlich erkennbar wird (Klein, 2000). Ein weiterer Kritikpunkt hinsichtlich der
Validitdt des durch Befragungen erhobenen Datenmaterials zielt ab auf den Trade-Off zwi-
schen Zeit und Erinnerung. Bei der taggleichen Befragung werden die erlebten Ereignisse
zwar am besten erinnert (Flanagan, 1954), jedoch neben bedeutenden auch haufig unbedeu-
tenden Situationen zu Protokoll gegeben. Bei grof3er werdenden Abstdnden zum Befragungs-
zeitpunkt besteht hingegen die Tendenz, dass die Ereignisse nicht mehr bzw. nicht mehr aus-
reichend detailliert erinnert werden. Wichtige Ereignisse werden jedoch hdufiger und besser
erinnert (Edvardsson & Roos, 2001). An dieser Stelle sei auch darauf verwiesen, dass durch
den Einfluss von nachgelagerten Urteilsprozessen die wahrgenommene Kritikalitdt erlebter
Situationen verdndert werden kann (Taylor, 1991).

Zusammenfassend kann die Methode der kritischen Ereignisse als Methode der Wahl an-
gesehen werden, wenn etwas iiber ein Gebiet herausgefunden werden soll, zu dem bislang
kaum bzw. noch keine abgesicherten Erkenntnisse vorliegen (u.a. Bitner et al., 1990). Im Be-
reich der Arbeits- und Anforderungsanalyse konnen mit dieser Methode kritische Situationen

innerhalb einer Tatigkeit verhaltensbasiert identifiziert werden, anhand derer zugrunde lie-

1 «“According to the results of the studies reported here on the reliability and validity aspects of the critical inci-
dent technique, it would appear justifiable to conclude that information collected by this method is both reliable
and valid” (Andersson & Nilsson, 1964, S. 402).
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gende erfolgskritische Verhaltensweisen abgeleitet werden konnen. Die Effektivitit dieser
Methode im Sinne von ,, getting to the root of success and failure in all kinds of tasks “ (Ku-
nak, 1989, S. 44) konnte bereits in einer Vielzahl von Anwendungen nachgewiesen werden.
Als entscheidender Ansatz ist die Fokussierung auf konkretes, erfolgskritisches Verhalten
hervorzuheben. Ein Ansatz, so Kunak (1989), der entsprechende Studien tiberlegen sein 14sst
im Vergleich zu Untersuchungen, in denen eher allgemeine Erfahrungen, Einstellungen,
Standpunkte, Meinungen, Haltungen, Theorien oder Werturteile der Befragten im Mittelpunkt
des Interesses stehen. Neben der eher zeitintensiven Beobachtung von Aktivitdten ldsst die
Methode durch die Erhebungsform der miindlichen Befragung eine Ressourcen schonende
Variante der Datenerhebung zu. Die Erhebung von nicht sichtbaren und damit nicht unmittel-
bar beobachtbaren Prozessen und Aktivititen wie Denken oder Problemldsen wird dariiber
hinaus erst durch diesen Ansatz ermdglicht. In diesem Zusammenhang erfiillt der Critical-
Incident-Ansatz Kriterien ,,for providing valuable, reliable information about cognitive
processes “ (Bitner et al., 1994, S. 97) und kann insbesondere auch aus diesem Grund als ge-
eignet angesehen werden fiir die Erforschung eines Berufes, der vor allem gekennzeichnet ist

durch die Verarbeitung von komplexen, dynamischen Informationen.

Abbildung 4-2: Ubersicht iiber eingesetzte Verfahren zur Reliabilitits- und Validititspriifung von Criti-
cal-Incident-Daten (linke Spalte in Anlehnung an Butterfield et al., 2005)

Name und Kurzbeschreibung des Verfahrens

Einordnung des Verfahrens

Unabhingige Generierung kritischer Ereignisse — Erneute,
stichprobenartige Generierung von kritischen Ereignissen auf
Grundlage des erhobenen Datenmaterials durch eine unabhén-
gige, mit der Methode der kritischen Ereignisse vertraute Per-
son. Ermittlung der erzielten Ubereinstimmung mit den durch
den Forscher erhobenen kritischen Ereignissen (vgl. Andersson
& Nilsson, 1964; Novotny, 1993; Alfonso, 1997).

Zuverlassigkeit qualitativer Verfah-
ren,

Ubertragung des Retest-Reliabilitits-
gedankens 1i.S.v. ,,Herstellung (...)
intersubjektiver ~ Nachvollziehbar-
keit™ (Steinke, 1999, S. 158)

Zuordnung von kritischen Ereignissen zu Kategorien durch
unabhiingige Beurteiler — Eine unabhéngige Person ordnet
hierbei 25 Prozent der kritischen Ereignisse erneut den entwi-
ckelten vorldufigen Kategorien zu, bei anschlieBender Ermitt-
lung der erzielten Ubereinstimmung mit der urspriinglichen
Zuordnung (Flanagan, 1954; Andersson & Nilsson, 1964).

S.0.

Teilnehmer-Zweitbefragung — RoutinemifBige Zweitbefra-
gung der Studienteilnehmer zur Bestitigung der generierten
Kategorien. Insbesondere wird erfasst, inwieweit die Studien-
teilnehmer ihre personlichen Erfahrungen auf dem untersuchten
Gebiet durch die entwickelten vorldufigen Kategorien repréisen-
tiert sehen (vgl. Alfonso, 1997; Fontana & Frey, 2000; Max-
well, 1992).

a) s.o.

b) Giiltigkeit qualitativer Verfahren
i.S.v. ,kommunikativer Validierung*
(Heinze & Thiemann, 1982, zitiert
nach Lamnek, 2005, S. 155)

Ausfindig machen des Punktes, an dem die Datenerhebung
fiir beendet erklirt werden kann — sog. ‘Flanagan-
Kriterium’: Empfehlung, bei Erreichen einer Quote von 2-3
neuen kritischen Verhaltensweisen auf die zuletzt erhobenen
100 kritischen Ereignisse, die Datenerhebung abzubrechen
(Flanagan, 1954; Woolsey, 1986).

Giiltigkeit  qualitativer Verfahren,
Ubertragung des Validititsgedankens
,Grad der Genauigkeit’ [hier: i.S.v.
Vollstindigkeit], mit dem die Me-
thode die Merkmale erfasst
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Gegenpriifung der vorldufigen Kategorien — Die vorldufigen
Kategorien werden an mindestens zwei auf dem untersuchten
Gebiet ausgewiesene Experten zur Gegenpriifung tbermittelt
(Eilbert, 1953; Flanagan, 1954; McCormick, 1994; Alfonso,
1997, Barbey, 2000; Butterfield, 2001; Morley, 2003).

Giltigkeit qualitativer Verfahren,
Ubertragung des Gedankens der
»~Expertenvaliditit“ (u.a. Lamnek,
2005, S. 151)

Interview-Genauigkeit — Uberpriifung der Interviewerleis-
tung anhand stichprobenartiger Uberpriifung der Interviewauf-
zeichnungen durch anerkannte Experten auf dem Gebiet der
Methode der kritischen Ereignisse (W.A. Borgen, pers. Komm.
14.08.2003, zitiert nach Butterfield et al., 2005).

S.0.

Theoretical Agreement — Erhebung, inwieweit die generierten
Kategorien durch entsprechende Angaben in der wissenschaft-
lichen Literatur gestiitzt werden. Die fehlende Bestitigung ei-
ner Kategorie durch die Fachliteratur weist jedoch nicht
zwangsldufig auf eine Fehlerhaftigkeit dieser Kategorie hin
(Eilbert, 1953; Maxwell, 1992).

s.0., [hier: i.S.v. Ubereinstimmung
mit Angaben aus der Fachliteratur]

Konzept der deskriptiven Validitit im Bereich qualitativer
Forschung — Aufnahme der Interviews mit audiotechnischen
Hilfsmitteln. Ausschlie8liche Arbeit mit den angefertigten
Aufnahmen bzw. den transkribierten Interviews, um stets auf
den origindiren Wortlaut des Interviewten zuriickgreifen zu
konnen (Maxwell, 1992; Alfonso, 1997).

Gultigkeit qualitativer Verfahren,

a) 1.S.v. Verlasslichkeit und Nach-
vollziehbarkeit des Forschungspro-
zesses, sog. ,.prozedurale Validie-
rung™ (Lamnek, 2005, S. 157f.)

b) i.S.v. angemessener Dokumentati-
on als Aspekt der ,,Prozessqualitét™
qualitativer Methoden (Legewie,
2007, S. 12)

Beteiligungsquote — Die Quote wird ermittelt, indem zunichst
erhoben wird, wie viele Befragte sich unabhéngig voneinander
auf die gleiche Art von kritischen Ereignissen bezogen haben.
AnschlieBend wird diese Zahl ins Verhiltnis gesetzt zur Ge-
samtzahl der Befragten (Flanagan, 1954; Borgen & Amundson,
1984).

Gultigkeit qualitativer Verfahren

i.S.v. Relevanz fiir die ,,Losung des
jeweiligen Praxisproblems als As-
pekt der ,,Ergebnisqualitét™ qualitati-
ver Methoden (Legewie, 2007, S. 13)

4.3 Empirische Umsetzung Teil 2 (BIP - schriftliche Befragung)

Aufgrund der hohen Bedeutung, die der Personlichkeit hinsichtlich des Person-Job-Fits zu-

kommt (vgl. u.a. Hossiep, 2007), empfiehlt sich der Einsatz eines Personlichkeitstests, dessen

Skalen einen entsprechenden Bezug zu den Anforderungen der Position aufweisen. Die Aus-

pragungen der auf Grundlage von zuvor erfassten Tatigkeitsanforderungen des Trader-

Berufes ausgewihlten erfolgskritischen Personlichkeitsmerkmale sollen deshalb in der Tra-

der-Befragung ebenfalls erfasst werden. Ziel ist die Verfestigung von Hypothesen nach dem

Schema: Personlichkeitsmerkmal x ist fiir den Beruf des Wertpapierhédndlers, der y erfordert,

ein Pridiktor fiir beruflichen Erfolg.*

** Die so entwickelten Hypothesen konnen die Grundlage bilden fiir weiterfiihrende Studien auf diesem Gebiet —
analog einer Metaanalyse von Barrick und Mount (1991), durch die der Nachweis gelang, dass das Personlich-
keitsmerkmal Extraversion fiir den Beruf des Handelsvertreters, der zwischenmenschlich-kommunikative Fahig-

keiten erfordert, ein valider Pradiktor fiir den Berufserfolg ist.
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Mit dem Bochumer Inventar zur berufsbezogenen Personlichkeitsbeschreibung — BIP (Hos-
siep und Paschen, 2003a, b, c) liegt ein anwendungsbezogenes Testverfahren zur Erkldrung
von Verhaltenstendenzen im beruflichen Kontext vor. Das psychometrisch validierte BIP
zahlt zu den am weitesten verbreiteten deutschsprachigen Personlichkeitsinventaren (Marcus,
2004) und dient der Erfassung personlicher Eignungsvoraussetzungen, die sich neben der
fachlichen Qualifikation als bedeutsam fiir den jeweiligen Beruf erwiesen haben. Mittels eines
vollstandardisierten Fragebogens wird sowohl das Selbst- als auch das Fremdbild (optional)
der Testkandidaten im ,,Hinblick auf relevante personlichkeitsorientierte Beschreibungsdi-
mensionen aus dem Berufsleben* (Hossiep und Paschen, 2003b, S. 14) erfasst. Durch die
Mehrdimensionalitit des Personlichkeitsinventars wird ,.keineswegs unterstellt, dass fiir eine
erfolgreiche Berufstitigkeit alle Dimensionen auf iiberdurchschnittlich hohem Niveau ausge-
pragt sein miissen* (Hossiep & Paschen, 2003a, S. 5). Vielmehr hdngt es vom Anforderungs-
profil der jeweiligen beruflichen Tdtigkeit ab, welche der durch das BIP erfassten Eigenschat-
ten von Bedeutung sind. Dem zugrunde liegenden Person-Job-Fit-Ansatz zufolge kdnnen
Menschen prinzipiell erfolgreich sein bei der Bewiltigung von beruflichen Aufgaben, die
ihrer Personlichkeits- und Fahigkeitsstruktur entsprechen (Hossiep & Paschen, 2003b).

Im Gegensatz zu anderen psychologischen Personlichkeitstests liegt dem BIP kein dimen-
sionsiibergreifendes theoretisches Konzept zugrunde. Vielmehr orientiert sich die Konstrukti-
on, eine Mischform aus kriterienbezogenem und theoriegeleitetem Vorgehen (Marcus, 2004),
an praktischen Erfordernissen. So liegen der ersten Auswahl der Dimensionen intensive Lite-
raturrecherchen, die Befragung von Personen aus dem Personalwesen sowie langjdhrige Er-
fahrungen des Erstautors auf dem Gebiet der Personalberatung zugrunde. Diese Aktivitdten
zielen ab auf die Beantwortung der Frage, ,,welche psychologischen Dimensionen sich im
Rahmen bisheriger Validititsbefunde als besonders vorhersagestark fiir beruflichen Erfolg
erwiesen haben“ (Hossiep & Paschen, 2003b, S. 12). Insgesamt sind 14 Hauptdimensionen
bzw. 210 Items im sechsstufigen Likert-Format in das BIP aufgenommen worden. Dariiber
hinaus wurden die unipolar definierten Skalen den nicht mit Faktoren héherer Ordnung zu
verwechselnden Bereichen Berufliche Orientierung, Arbeitsverhalten, Soziale Kompetenzen
und Psychische Konstitution zugeordnet. Das pragmatische Konstruktionsprinzip des BIP
kann als nachweislich zielfiihrend im eignungsdiagnostischen Kontext angesehen werden,

»eine Grundsatzkritik daran erscheint wenig angemessen® (Marcus, 2004, S. 80).



Forschungsfragen und empirische Umsetzung 86

4.3.1 Ablauf der schriftlichen Befragung

Erfolgreiche Tests im Sinne einer bestmoglichen Nutzung des Potenzials des Bochumer Per-
sonlichkeitsinventars sind an bestimmte Bedingungen gekniipft (vgl. Hossiep & Paschen,
2003b). Damit die im Fragebogen beschriebenen Situationen mit hoher Wahrscheinlichkeit
zum Erfahrungsbereich der betreffenden Personen gehoren, sollten die Teilnehmer ilter als 20
Jahre sein sowie liber ein Mindestmal} an beruflicher Erfahrung verfiigen. Das Verfahren soll-
te nur dann zum Einsatz kommen, wenn massive Antwortverfalschungen als unwahrschein-
lich auszuschlieen sind. Weiterhin wird empfohlen, das BIP vollstindig durchzufiihren, auch
wenn einige der Dimensionen fiir die jeweilige Fragestellung eine geringe bzw. keine Rele-
vanz besitzen. Von einer Teildurchfiihrung des BIP im Rahmen eines Methodenmixes wird
jedoch nicht abgeraten.

Am Beginn der Durchfiihrung steht die Instruktion der Testkandidaten. Insbesondere ist zu
kommunizieren, dass es sich um einen berufsbezogenen psychologischen Fragebogen handelt,
dessen Aussagen sich bis auf wenige erkennbare Ausnahmen (z.B. Angaben zum Freizeitver-
halten) auf das Verhalten und Erleben im Berufsleben beziehen. Des Weiteren wird die Dar-
legung der Ziele empfohlen, die mithilfe des Fragebogens erreicht werden sollen. Zur Unter-
stiitzung einer wahrheitsgeméfen Beantwortung sollte im Vorfeld darauf hingewiesen wer-
den, dass auf alleiniger Grundlage des Fragebogens keine Entscheidungen getroffen werden,
in der Auswertung ein Abgleich mit anderen Informationen erfolgt, die Daten ausschlielich
innerhalb der engen Grenzen der datenschutzrechtlichen Bestimmungen verwendet werden
und dass der Kandidat am ehesten bei einer ehrlichen Bearbeitung von der Ergebnisriickmel-
dung profitieren kann. Die Bearbeitungszeit des kompletten Tests wird mit einem Durch-
schnittswert von 45 Minuten angegeben. Zu den Besonderheiten des Tests gehort, dass durch
die sechsfache Abstufung der Items dem Teilnehmer eine Bejahung bzw. Verneinung abver-
langt wird. Hossiep und Paschen (2003b, S. 24) zufolge konnten ,,positive Erfahrungen mit
diesem Antwortformat gesammelt werden*.

Die Testauswertung erfolgt bei der Papierversion des BIP mithilfe von Auswertungsfolien,
Summen- und Profilbléttern, auf denen die Stanine-Werte der 14 Dimensionen untereinander
eingetragen werden. Zum Abgleich der individuellen Ergebnisse liegen normalverteilte 9-
sowie erginzend 10-stufige Normtabellen fiir den direkten Vergleich mit Befunden des 16-
Personlichkeits-Faktoren-Tests (Schneewind und Graf, 1998) vor. Inwieweit die Daten der
Gesamtstichprobe des BIP auf einer Normalverteilung basieren, ist jedoch nicht tiberpriift
worden (Ziegler, 2002).

Fiir die Interpretation der Ergebnisse werden im Testmanual Interpretationshilfen gegeben

in Form narrativer Beschreibungen von hohen und niedrigen Skalenwerten sowie einer kom-
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pletten Interpretation von zwei Beispielprofilen. Die Interpretation der Testergebnisse setzt
eine Bezugnahme auf den jeweiligen beruflichen Kontext voraus. Es wird empfohlen, samtli-
che Skalenwerte eines Profils bzw. simtliche Interpretationshinweise in die Interpretation
einzubeziehen bzw. ,,angemessen zu hinterfragen, um nicht an der Oberfldache der Informatio-

nen zu verharren® (Hossiep & Paschen, 2003b, S. 54).

4.3.2 Zur Giite des BIP

Abbildung 43 gewihrt einen Uberblick iiber vorliegende Erhebungen zur Qualitit des Bo-
chumer Inventars zur berufsbezogenen Personlichkeitsbeschreibung. Fiir die 14 Skalen des
BIP werden im Manual Reliabilititskennwerte auf zufriedenstellendem bis gutem Niveau
ausgewiesen. Die Werte basieren auf einer Stichprobe, deren Umfang im Vergleich zur Erst-
auflage des BIP (1998) um mehr als 1.000 Personen auf N > 9.000 gewachsen ist. Die inter-
nen Konsistenzen liegen im Intervall .74 < o < .91 (Cronbachs a). Fiir die Retest-Reliabilitdt
(Zeitraum: 8-10 Wochen, N=106) werden Werte zwischen r = .77 und r = .89 ausgewiesen.
Einer weiterfithrenden Studie zufolge sinken diese Werte auch nach einem Zeitraum von tiber
27 Monaten nicht wesentlich ab (Marcus, 2004). Im Zusammenhang mit der internen Struktur
des BIP wird die mitunter kritisierte Interkorrelation der Skalen (u.a. Heilmann, 1999) im
Vorwort zur 2. Auflage von den Autoren als ,,systemimmanent™ bezeichnet (Hossiep und Pa-
schen, 2003b, S. 5). Interkorrelationen im Bereich zwischen r = .40 und r = .50 bedeuten je-
doch noch keine Redundanz, weshalb die entsprechenden Merkmale durchaus ,.einen eigen-
staindigen Beitrag zur Eignungsdiagnostik leisten* konnen (Marcus, 2004, S. 82). Der eigen-
staindige Beitrag des BIP zur Eignungsdiagnostik wird im Rahmen eines Methodenmixes von
den Test-Autoren als inkrementell eingestuft. Jedoch liegen derzeit ,,noch keine verwertbaren

Berechnungen zum inkrementellen Beitrag vor (Hossiep & Paschen, 2003b, S. 88).

Abbildung 4-3: Giitekriterien des BIP im Uberblick, in Anlehnung an Ziegler (2002)

Reliabilitit Validitit Objektivitit Normen
Cron- |Split | Re- | Kon- innere | duflere | prognos. | Durch- | Aus- Inter- | Prozent. | Stan-
bachs | half |test |struktv. |krit. krit. filhrung | wertung | pret. dardn.
a

BIP ° - ° ° - ° - ° ° ° ° °

Erliuterung: ,,»“ bedeutet a) bei Reliabilitit und Validitdt, dass entsprechende Berechnungen vorliegen, b) bei
Objektivitit, dass die jeweilige Form der Objektivitit als gegeben angesehen wird, c) bei den Normen, dass
entsprechende Normwerte zur Verfiigung stehen. Abkiirzungen: Konstruktvaliditit (Konstruktv.), innere bzw.
dufSere kriterienbezogene Validitit (innere krit., dufere krit.), Interpretation (Interpret.), prozentualer Anteil der
Vergleichsgruppe (Prozent.), Standardnormalverteilung (Standardn.)
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Eine wesentliche Verdnderung im Zusammenhang mit der Neuauflage des BIP stellen neben
der vergréferten Datenbasis die Erhebungen zu den AuBenwerten fiir die Konstruktvaliditit
dar. Zur Validierung der Konstrukte, die den 14 Skalen zugrunde liegen, wurden die Korrela-
tionen des BIP mit drei weiteren anerkannten Personlichkeitstests ermittelt.”> Die Zusammen-
hinge wurden in Form von Korrelationskoeffizienten erfasst, bei deren Verwendung jedoch
zu berlicksichtigen ist, dass die operationalisierten Konstrukte einen unterschiedlichen, test-
spezifischen Abstraktionsgrad aufweisen. Die Einschitzung der Konstruktvaliditit ist vor
diesem Hintergrund als ,,diffizil* einzuschitzen, da ,.kaum konsensuale Sollwerte im Sinne
einer eindeutigen Qualititsanforderung existieren* (Hossiep & Paschen, 2003b, S. 106). Im
Ergebnis finden sich gegeniiber allen drei Personlichkeitstests ,,zahlreiche substantielle Korre-
lationen, die nicht [immer] unmittelbar erwartet wurden (Marcus, 2004, S. 83).

Fiir die Vorhersage des beruflichen Erfolges ist die kriterienbezogene Validitit von ent-
scheidender Bedeutung. Voraussetzung hierfiir ist die Validitdt der herangezogenen Kriterien.
Die Autoren des BIP beziehen sich fiir die Berechnung der dueren kriterienbezogenen Vali-
ditit auf die Indikatoren Entgelt, hierarchische Position, eigene Berufserfolgseinschitzung,
Tatigkeitszufriedenheit sowie Mal3e fiir Studienverlauf und Berufsplanung. Die angegebenen
Werte fiir die jeweiligen Kombinationen liegen teilweise liber r = .30 und konnen als ,,prak-
tisch durchgédngig signifikant* (Marcus, 2004, S. 83) angesehen werden. Zu einer abweichen-
den Einschitzung kommt Ziegler (2002) nach Auswertung der adjustierten Bestimmtheitsma-
e zur Ermittlung der Varianzanteile in den Kriteriumsvariablen, die mit Hilfe der BIP-Skalen
erkldrt werden konnen. Demnach leistet das BIP nur einen geringen Beitrag zur Prognose des
beruflichen Erfolges (-.02 < adj. R* <.24). Marcus (2004, S. 83f.) beméngelt dariiber hinaus
das Fehlen jeglicher Nachweise ,,iiber Zusammenhidnge mit dem bedeutsamsten Kriterium
beruflicher Eignung, nimlich mit Fremdbeurteilungen beruflicher Leistung®.

Im Zuge der Entwicklung des BIP erfolgte auch eine Normierung der Rohwerte. Das Bo-
chumer Inventar wurde hierfiir einer gréeren Stichprobe von Personen (N > 9.000) zur Bear-
beitung vorgelegt. Auf Grundlage der erhobenen Daten ist es mdoglich, einzelne Personen
bzw. Gruppen in Relation zur Validierungsstichprobe (Normierungsstichprobe) zu bewerten.
Beispielsweise sind Aussagen dariiber moglich, ob die individuelle Auspragung eines Person-
lichkeitsmerkmals in Bezug auf die gesamte bzw. auf einen Teil der Validierungsstichprobe
als mehr oder weniger durchschnittlich angesehen werden kann. Da jedoch fiir den Vergleich
der Trader-Personlichkeitsprofile keine adidquate Validierungsstichprobe im BIP-Manual vor-

handen ist, stellt sich die Frage nach geeigneten alternativen Vergleichsstichproben. Der Ver-

» Eysenck-Personlichkeitsinventar — EPI (Eggert, 1983), NEO-Fiinf-Faktoren-Inventar — NEO-FFI (Borkenau &
Ostendorf, 1993), 16-Personlichkeits-Faktoren-Test, revidierte Fassung — 16 PF-R (Schneewind & Graf, 1998)
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gleich mit den Durchschnittswerten der Gesamtbevdlkerung ist moglich, liefert jedoch allein
keine zufriedenstellenden Informationen. Sinnvoller kdnnen in diesem Zusammenhang Ver-
gleiche mit verwandten Berufen sein, deren Vertreter in wesentlichen Merkmalen Wertpa-
pierhdndlern dhneln. Dartliber hinaus lassen sich einzelne Berufsgruppen nach ausgesuchten
Merkmalen zusammenstellen (z.B. die Gruppe der akademischen Berufe). Derartige Verglei-
che und die dabei erkannten Gemeinsamkeiten und insbesondere Abweichungen versprechen
umfassende und fundierte Aussagen zur berufsbezogenen Personlichkeit der befragten Trader.

Das BIP kann mit seiner Fokussierung auf die wissenschaftlich basierte, berufsbezogene
Beschreibung der Personlichkeit eine beeindruckende Akzeptanz im deutschsprachigen Raum
aufweisen (Hossiep und Paschen, 2003b) und hat als derzeit fithrendes Verfahren auf diesem
Gebiet einen ,,Platz im Standardinstrumentarium der Eignungsdiagnostik gefunden (Marcus,
2004, S. 85). Die eindeutige Stirke des BIP liegt in der Férderung der systematischen Be-
schiftigung mit tiberfachlichen Aspekten des Individuums (Hossiep & Paschen, 2003b). Hier
liefert das BIP einen wertvollen Beitrag, wenn es darum geht, neben den fachlichen auch die

individuellen Ausprigungen iiberfachlicher Erfolgsfaktoren zu erfassen.

4.4 Zur Durchfiithrung und Auswertung der Befragungen

4.4.1 Beschreibung von Stichprobe, Stichprobenerhebung und praktischer
Durchfiihrung der Studie

Fiir beide Teile der Studie wurden im Jahr 2007 ausschlieBlich professionelle Wertpapier-
héindler, die diese Tétigkeit zu den Befragungszeitpunkten als hauptberufliche Erwerbstatig-
keit ausiibten, einzeln befragt.** Die Stichprobe wurde willkiirlich erhoben bzw. bewusst
durch den Autor ausgewihlt. Eine Suche nach Studienteilnehmern per Kaltaquise iiber Aus-
hinge an Schwarzen Brettern einzelner deutscher Banken, die iiber Wertpapierhandelsabtei-
lungen verfiigen, an der Frankfurt School of Finance & Management sowie der Goethe Uni-
versitdt Frankfurt am Main erbrachte keine Riickmeldungen. Daher wurden zunichst aus-
schlielich Wertpapierhdndler angesprochen, die dem Autor durch seine berufliche Tétigkeit
im Wertpapiercontrolling personlich bekannt und fiir dieselbe Bank am Finanzplatz Frankfurt
am Main titig waren. Um weitere Teilnehmer fiir die Studie zu gewinnen, wurde die anfidng-
liche Auswahl mit dem sog. Schneeballverfahren (vgl. u.a. Friith, 2007) kombiniert: Die per-

sonlich bekannten Wertpapierhdndler wurden jeweils um die Vermittlung von ein bis zwei

** Die transkribierten und anonymisierten Critical-Incident-Inverviews sowie die ausgewerteten BIP-Fragebogen
werden durch den Autor verwahrt und kdnnen von Interessenten fiir Forschungszwecke nach Riicksprache ein-
gesehen werden.
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weiteren Wertpapierhdndlern gebeten. Die auf diese Weise vermittelten Personen wurden
nach der Befragung ebenfalls darum gebeten, ein bis zwei der ihnen personlich bekannten
Trader zu vermitteln. Damit wurde im zweiten und dritten Schritt eine Auswahl auf Grundla-
ge des jeweils vorhergehenden Auswahlschrittes getroffen. Die spiteren Auswahlentschei-
dungen wurden somit nicht unabhidngig getroffen, sondern hingen letztlich von der urspriing-
lich getroffenen Auswahl an personlich bekannten Wertpapierhéndlern ab.

Im ersten Teil der Befragung interessierten konkrete, von den Wertpapierhdndlern in jiin-
gerer Vergangenheit erlebte und daher gut bzw. detailreich erinnerte Erfolgs- und Misserfolg-
serlebnisse sowie die damit in erkennbarem Zusammenhang stehenden erfolgskritischen Ver-
haltensweisen. Diese Daten wurden im Rahmen miindlicher, leitfadengestiitzter Einzelbefra-
gungen nach der Methode der kritischen Ereignisse (Flanagan, 1954) erhoben (s. Anhang
9.2). Dariiber hinaus wurden im zweiten Teil der Befragung die individuellen Auspriagungen
der zuvor anhand der Auftrags- und Bedingungsanalyse (s. Kap. 3.1) ausgewdhlten Person-
lichkeitsdimensionen (s. Kap. 3.2) sowie ausgesuchte soziodemografische Daten schrifilich,
mit Hilfe eines Fragebogens (s. Anhang 9.3) erfasst. Die miindlichen, leitfadengestiitzten Be-
fragungen nach der Methode der kritischen Ereignisse (Flanagan, 1954) wurden mithilfe eines
Mini-Disc-Recorders grofBtenteils in der Hotellobby des Frankfurter Marriott Hotels wéhrend
der Mittagspause bzw. nach Arbeitsschluss des betreffenden Héandlers aufgezeichnet und an-
schlieBend durch eine Schreibkraft transkribiert. Eine geringere Zahl an Trader-Befragungen
wurde aus Zeitgriinden direkt am Arbeitsplatz bzw. in nahe gelegenen, unternechmenseigenen
Besprechungsraumen durchgefiihrt. In Einzelfillen wurden die Interviews auch in Frankfurter

Restaurants mittags bzw. am Abend realisiert.

Abbildung 4-4: Trader-Stichprobenbeschreibung (N=36) in tabellarischer Form

Kriterium

Ausprigung

Geschlecht maéannlich: n=36; weiblich: -

Alter zwischen 24 und 48 Jahren (M=31,7; SD=5,7)

Hochster Schulabschluss Realschulabschluss: n=9 (25%); Abitur: n=27 (75%)
Berufsausbildung n=16 (44,4%)

Hochschulabschluss Fachhochschulabschluss: n=15 (41,7%); Universititsabschluss: n=8

(22,2%)

Berufserfahrung insgesamt

zwischen 3 und 31 Jahren (M=12,3; SD=5,3)

Berufserfahrung traderspezif.

zwischen 2 und 28 Jahren (M=8,1; SD=5,3)

Position im Unternehmen

Analyst: n=3 (8,3%); Associate: n=11 (30,6%); Vice President: n=7
(19,4%);
Director: n=4 (11,1%); Managing Director: n=1 (2,8%); k.A.: n=10
(27,8%)

Unternechmensgrofie

zwischen 1 und 80.000 Personen (M=10.288,3; SD=19.413,7)

Unternehmensanzahl

14

Tatigkeitsfeld der Befragten

Proprietary Trading (Eigenhandel von Wertpapieren): n=12 (33,3%)
Executional Trading (Fremd- bzw. Kundenhandel von WP): n=13
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(36,1%)
Sales Trading (Verkauf und Handel von Wertpapieren): n=5 (13,9%)
Mischformen (2 oder 3 der o.g. Tétigkeitsbereiche): n=6 (16,7%)

Gehandelte Produktklassen Aktien exklusiv: n=6 (16,7%); nicht exklusiv: n=21 (58,3%)

Bonds exklusiv: - ; nicht exklusiv: n=5 (13,9%)

Derivate exklusiv: n=3 (8,3%); nicht exklusiv: n=21 (58,3%)

Foreign Exchange (FX) exklusiv: n=2 (5,6%); nicht exklusiv: n=9
(25%)

Edelmetalle exklusiv: -; nicht exklusiv: n=2 (5,6%)

Zertifikate exklusiv: -; nicht exklusiv: n=10 (27,8%)

Sonstige exklusiv: -; nicht exklusiv: n=6 (16,7%)

Die Stichprobe (s. Abb. 4-4) umfasst ausschlieBlich médnnliche Trader im Alter zwischen 24
und 48 Jahren (M=31,7; SD=5,7) zum Befragungszeitpunkt. Von den befragten Tradern besa-
Ben genau drei Viertel eine Hochschulzugangsberechtigung (Abitur), jedoch gaben nur 63,9%
der Befragten an, auch einen Fachhochschul- (41,7%) bzw. einen Universititsabschluss
(22,2%) zu besitzen. Insgesamt verfiigte die knappe Hilfte (44,4%) iiber einen Berufsab-
schluss, wovon 3 Personen gleichzeitig auch einen Hochschulabschluss vorweisen konnten.
Zwischen 3 und 31 Jahren an beruflicher Erfahrung insgesamt (M=12,3; SD=5,3) verfiligten
die Trader dieser Stichprobe zum Zeitpunkt der Befragung. Wurde jedoch nach der einschla-
gigen Berufserfahrung speziell als Wertpapierhdndler gefragt, wurden Werte zwischen 2 und
28 Jahren (M=8,1; SD=5,3) angegeben. Mehr als ein Drittel (38,9%) der Studienteilnehmer
gehorte einer der beiden untersten Hierarchiestufen ,,Analyst* (8,3%) und ,,Associate*
(30,6%) an. Der mittleren Hierarchiestufe ,,Vice President™ konnten insgesamt 19,4% der
Befragten zugeordnet werden. Ein Wert von insgesamt 13,9% der Befragten entfiel auf die
beiden hochsten Hierarchiestufen ,,Director” (11,1%) sowie ,,Managing Director (2,8 %).
Mehr als ein Viertel der interviewten Handler (27,8%) machte keine Angaben zu dieser Frage.
Abgesehen von drei Fillen konnte dies allein auf die Unternehmensgrof3e (zwischen 1 und 90
Personen) und die entsprechende Verwendung einer geringeren Zahl von Hierarchiestufen
bzw. abweichender oder auch keiner Hierarchiestufen (etwa beim Ein-Mann-Betrieb des Ein-
zelunternehmers) zuriickgefiihrt werden. Bei genau der Hélfte der Stichprobe handelte es sich
um Kundenhéndler (,,Executional Trader*), von denen sich wiederum knapp drei Viertel
(72,2%) ausschlieBlich fiir Kundenhédndleraufgaben verantwortlich zeichnete. Die {ibrigen
Kundenhindler traten parallel dazu auch als Eigenhéndler (,,Proprietary-Trader) in Erschei-
nung bzw. gaben an, regelméBig auch Sales-Trader-Tatigkeiten zu iibernehmen. In 47,2% der
Fille gaben die Befragten an, als Eigenhdndler zu fungieren, von denen wiederum ein knap-
pes Dirittel (29,4%) auch Tatigkeiten ausfiihrte, die den Bereichen ,,Execution® oder ,,Sales-
Trading* zugeordnet werden konnten. SchlieBlich gaben 27,8% der befragten Handler zu Pro-
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tokoll, als Sales-Trader titig zu sein, von denen genau die Halfte auch Tatigkeiten in den Be-
reichen Eigen- bzw. Kundenhandel wahrzunehmen hatte. Bis auf eine Ausnahme (Einzelun-
ternehmer) gaben alle Trader an, bei insgesamt 13 Unternehmen der Finanzbranche als Ange-
stellte unter Vertrag zu stehen. Die Spannweite der Unternehmen reichte von kleinen, vom
Griinder gefiihrten Wertpapierhandelsfirmen mit sechs bis zwdlf Mitarbeitern (im Traderjar-
gon als sog. ,,Eigenhandelsbuden® bezeichnet) bis hin zu international agierenden, als Aktien-
gesellschaften gefiihrten Finanzkonzernen mit Mitarbeiterzahlen von bis zu 80.000 weltweit.

Die Nachbefragung wurde, da auf Ergebnissen der miindlichen Befragung basierend, zeit-
lich versetzt durchgefiihrt. Hierbei erfolgte die Erfassung von Ausprigungen derjenigen drei
Personlichkeitsmerkmale (Selbstbewusstsein, Leistungsmotivation und Durchsetzungsstdrke),
die nach Auswertung der Critical-Incident-Daten ebenfalls im Anforderungskatalog der beruf-
lichen Tétigkeit von Wertpapierhidndlern stehen. Der dafiir eingesetzte Fragebogen enthilt,
analog des ersten Fragebogens, ebenfalls die entsprechenden Skalen des Bochumer Inventars
zur berufsbezogenen Personlichkeitsbeschreibung (Hossiep & Paschen, 2003).

Aus der bereits vorhanden, jedoch allgemeinen Berufsbezogenheit des BIP wurde durch
die begriindeten Skalenauswahlen somit ein speziell auf die Téatigkeit im professionellen
Wertpapierhandel ausgerichteter Fragebogen zur Erfassung titigkeitsspezifischer und zu-
gleich erfolgskritischer Personlichkeitsmerkmale. Im Ergebnis ermdglicht der schriftliche
Befragungsteil eine auf Selbsteinschidtzungen basierende, titigkeitsbezogene Personlichkeits-
beschreibung der Trader-Stichprobe. Als drei entscheidende Rahmenbedingungen fiir eine
vergleichsweise hohe Validitét eines derartig modifizierten Personlichkeitstests konnen Hos-

siep (2007) zufolge aufgefiihrt werden:

1) Die Personlichkeitsmerkmale sind fiir die untersuchte Tétigkeit von Bedeutung.

2) Der Auswahl der Personlichkeitsmerkmale liegt eine Anforderungsanalyse der betref-
fenden Tatigkeit zugrunde.

3) Es wurden keine allgemeinen, sondern spezifische (in diesem Fall berufsbezogene)
Personlichkeitsmerkmale herangezogen, da sie hohere Zusammenhédnge mit Erfolgs-

kriterien aufweisen als allgemeine bzw. weiter greifende Merkmale.

Fiir die Zusatzbefragung wurde auf dieselbe Stichprobe, die auch schon fiir den reguliren Teil
der Befragung zur Verfligung stand, zuriickgegriffen. Die Zusatzfragebogen sind jedoch aus
Zeit- und Kostengriinden nebst beigefiigten Bearbeitungshinweisen per E-Mail an die 36 In-
terviewpartner der Erstbefragung versandt worden. Die erforderlichen E-Mail-Adressen wur-

de jeweils am Ende der miindlichen Befragung eingeholt. Insgesamt reagierten 34 der 36 an-
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geschriebenen Trader und sandten die vollstindig ausgefiillten Fragebogen per E-Mail oder
Fax vereinbarungsgemif zuriick. Ein Trader lieB sich aus Zeitgriinden telefonisch nach
Dienstschluss wihrend einer Autofahrt vom Biiro zum Flughafen befragen. Von 2 der 36 an-

geschriebenen Trader lag am Ende der zusétzlichen Erhebungsphase keine Riickmeldung vor.

4.4.2 Zur Auswertung der erhobenen Daten

Am Beginn der Datenauswertung der leitfadengestiitzten Interviews im ersten Teil der Studie
steht die Codierung des zuvor erhobenen und anschlieend transkribierten Interviewmaterials.
Dem Codiervorgang liegen die im Anhang 9.5 aufgefiihrten Codierregeln zugrunde. Im Mit-
telpunkt der Datenauswertung des ersten Teils der Studie steht die Systematisierung der erho-
benen Critical-Incident-Daten anhand der induktiven Entwicklung eines aussagekriftigen
Kategoriensystems (vgl. Flanagan, 1954). Hierfiir empfiehlt sich aufgrund des zweifachen
Bezugs von Kategorien sowohl zur Konstrukt- als auch zur Datenebene ein gemischt bzw.
wechselseitig theorie- und empiriegeleitetes Vorgehen (vgl. Friih, 2007). Da es in dieser Tra-
der-Studie darum ging, sowohl die Ursachen von Erfolgen als auch von Misserfolgen bei der
beruflichen Tétigkeit im Wertpapierhandel zu erfassen, werden die jeweiligen Verhaltenswei-
sen in zwei unabhingig voneinander zu entwickelnde Kategoriensysteme eingeordnet.

Den auf diese Weise systematisierten, zu verhaltensbezogenen Anforderungsklassen zu-
sammengefassten erfolgskritischen Verhaltensweisen werden anschlieend die zugrunde lie-
genden — und somit ebenfalls als erfolgskritisch einzustufenden — Personlichkeitsmerkmale
und ggf. andere Personenmerkmale, jeweils unter Bezugnahme auf die entsprechenden Theo-
rien, zugeordnet. Das auf diese Weise generierte, titigkeitsbezogene Anforderungsprofil ent-
hilt im Endergebnis eine Auflistung der fiir eine erfolgreiche Tatigkeitsausfiihrung im Wert-
papierhandel erforderlichen Personenmerkmale. Die darin enthaltenen Personlichkeitseigen-
schaften bilden gleichzeitig die Grundlage fiir die begriindete Skalenauswahl aus dem Bo-
chumer Inventar zur berufsbezogenen Personlichkeitsbeschreibung und damit die Ausgangs-
basis filir den zweiten Teil der vorliegenden Trader-Studie.

Da ausschlieBlich erfolgskritische Personlichkeitsdimensionen aus dem Bochumer Inventar
zur berufsbezogenen Personlichkeitsbeschreibung (Hossiep und Paschen, 2003) ausgewéhlt
wurden, kann sowohl ein modifizierter BIP-Personlichkeitsfragebogen verwendet, als auch
die ausgefiillten Fragebogen anhand der im BIP-Manual empfohlenen Vorgehensweise aus-
gewertet werden. Dementsprechend konnen in Orientierung an die dem BIP-Testkoffer bei-
liegenden Auswertungsfolien zunichst die einzelnen Itemrohwerte pro Fragebogen ermittelt
und skalenweise aufsummiert werden. AnschlieBend wird anhand einer begriindet ausgewahl-

ten Normtabelle die den Skalenrohwerten entsprechenden Normstufe abgelesen, um diese in
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ein Profilblatt einzutragen. Die Zusatzskala ,,Wettbewerbsorientierung® wird bei der Profiler-
stellung analog der reguldren BIP-Auswertung unberiicksichtigt gelassen, flieit jedoch als
Diskussionsbeitrag in die Auswertung mit ein.

Die Ergebnisse der durchgefiihrten Befragungen sind im nachfolgenden Kapitel 5 detail-
liert aufgefiihrt.
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S Ergebnisdarstellung

5.1 Ergebnisse der miindlichen Trader-Befragung (CIT)

5.1.1 Benannte Kriterien von beruflichem Erfolg im Wertpapierhandel

Nachdem bereits allgemein auf den Erfolgsbegriff im Wertpapierhandel eingegangen worden
ist (s. Kap. 3.3), soll zu Beginn der Ergebnisdarstellung zunichst dargelegt werden, auf wel-
che Erfolgskriterien die interviewten Wertpapierhdndler konkret zu sprechen kamen. Diese
Ubersicht soll auch zu einem verbesserten Verstindnis beitragen, wenn in nachfolgenden Ka-
piteln kurzgefasst von Trader-Erfolgen die Rede ist bzw. die erfolgskritischen Verhaltenswei-
sen und zugrunde liegenden Personenmerkmale thematisiert werden.

Eine Analyse aller berichteten Erfolge im Wertpapierhandel hinsichtlich der darin enthal-
tenen Erfolgskriterien erbrachte insgesamt 51 Kriteriumsnennungen, wobei es sich hierbei um
37 Nennungen objektiver (72,6%) und 14 Nennungen subjektiver Art (27,5%) handelt. Diese
Angaben konnten wiederum auf 7 objektive und 4 subjektive Erfolgskriterien zuriickgefiihrt
werden (s. Abb. 5-1 und 5-2). Bei gut zwei Dirittel (67,6%) der Nennungen objektiver Er-
folgskriterien stand die Realisierung von Handelsgewinnen oder die Vergrofserung bzw. Stei-
gerung bereits bestehender Handelsgewinne im Mittelpunkt. An dritter Stelle (16,2%) konnte
die bei der Ausfiihrung von Kundenorders verbreiteten, in diesen Fillen erfolgreichen Versu-
che, die ,,Benchmark zu toppen“ (d.h. Wertpapiere unter einem bestimmten Periodendurch-
schnittskurs zu kaufen bzw. dariiber zu verkaufen), eingeordnet werden. Allein das Zustande-
kommen eines Handelsgeschdiftes trotz widriger Umstdinde, z.B. bei unerwarteten Marktturbu-
lenzen oder bei erh6htem Orderaufkommen in Verbindung mit Personalmangel im Trader-
team, wurde in 8,1% der Fille bereits als Erfolg gewertet. Drei Einzelnennungen mit je 2,7%
schlieBen die Auflistung ab: Hierbei konnte zum einen (durch den Vollzug von mehreren
Handelsgeschéften im Periodenzeitraum) der Marktanteil in Bezug auf die gehandelte Pro-
duktkategorie gesteigert werden. Des Weiteren wurde von einer erfolgreichen Neukundena-
quise berichtet sowie einer gelungenen Risikoreduzierung bei einer komplexeren Handels-
transaktion.

In genau der Hélfte der Falle wurde als subjektives Erfolgskriterium die erlebte Zufrieden-
heit bei der Tétigkeitsausfiihrung — regelméBig in Zusammenhang mit der Erreichung bzw.
absehbaren Erreichung eines objektiven Erfolgskriteriums — genannt. An zweiter Stelle ran-
giert mit einem Anteil von 28,6% der bei einer gelungenen Tatigkeit erlebte Spaf3 bzw. die

erlebte Freude.
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Abbildung 5-1: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Gesamtstichprobe

Rang  Objektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Handelsgewinn realisiert 16 43,24%
2 Bestehenden Handelsgewinn weiter vergrofiert 9 24,32%
3 Kursbenchmark getoppt bei Orderausfiihrung 6 16,22%
4 Orderausfiihrung unter erschwerten Bedingungen 3 8,11%
5 Bestehendes Handelsrisiko reduziert 1 2,70%
6 Marktanteil gesteigert 1 2,70%
7 Neukunden akquiriert 1 2,70%

Total 37 100,00%

Aber auch die wahrgenommene Zufriedenheit eigener Kunden mit den durch den Trader er-
zielten Handelsergebnissen wurde als subjektives Kriterium von beruflichem Erfolg im Wert-
papierhandel aufgefiihrt (14,2%). In einem Fall (7,1%) wurde in diesem Rahmen die durch

den Trader erlebte Neugierde bei der Tatigkeitsausfilhrung benannt.

Abbildung 5-2: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Gesamtstichprobe

Rang  Subjektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Erlebte eigene Zufriedenheit 7 50,00%
2 Erlebter eigener Spal3 bzw. Freude 4 28,57%
3 Wahrgenommene Kundenzufriedenheit 2 14,19%
5 Erlebte eigene Neugierde 1 7,14%

Total 14 100,00%

Bei Betrachtung der drei Teilstichproben Kundenhandel (n=13), Eigenhandel (n=12) und

Sales Trading (n=5) faillt auf, dass unterschiedliche Erfolgskriterien benannt wurden bzw. auf
den obersten Plitzen rangieren. So nehmen etwa bei Eigenhdndlern und Sales-Tradern die
Realisierung von Handelsgewinnen (66,7% bzw. 20,0%) sowie die Steigerung bereits beste-
hender Handelsgewinne (25,0% bzw. 65,0%) die beiden Spitzenplitze bei den objektiven
Erfolgskriterien ein, wohingegen bei Kundenhdndlern das erfolgreiche Toppen der Bench-
mark (28,6%) sowie das korrekte Ausfiihren von Orders unter erschwerten Bedingungen
(21,4%) die ersten Plitze belegen. Bei den subjektiven Erfolgskriterien gaben Personen, die
ausschlieBlich als Eigenhédndler fungieren, zu gleichen Teilen Spafs und Neugierde an. Bei den

Kundenhéndlern hingegen entfallen auf Spafs / Freude an der Taitigkeitsausfithrung bzw. an
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den dabei erzielten Resultaten nur 22,2%, wohingegen Zufriedenheit in Form erlebter eigener
Zufriedenheit (55,6%) und wahrgenommener Kundenzufriedenheit (22,2%) auf den vorders-
ten Stellen rangiert. Sales-Trader gaben ihrerseits die erlebte eigene Zufriedenheit als einziges

subjektives Erfolgskriterium an (s. Abb. 5-3 — 5-8).

Abbildung 5-3: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Teilstichprobe Kundenhiindler

Rang Objektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Kursbenchmark getoppt bei Orderausfithrung 4 28,57%
2 Orderausfiihrung unter erschwerten Bedingungen 3 21,43%
3 Handelsgewinn realisiert 3 21,43%
4 Bestehenden Handelsgewinn weiter vergrofBert 3 21,43%
5 Neukunden akquiriert 1 7,14%

Total 14 100,00%

Abbildung 5-4: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Teilstichprobe Eigenhéndler

Rang Objektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Handelsgewinn realisiert 8 66,67%
2 Bestehenden Handelsgewinn weiter vergrofBert 3 25,00%
3 Bestehendes Handelsrisiko reduziert 1 8,33%

Total 12 100,00%

Abbildung 5-5: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Teilstichprobe Sales Trader

Rang  Objektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Bestehenden Handelsgewinn weiter vergrofBert 3 60,00%
2 Handelsgewinn realisiert 1 20,00%
3 Kursbenchmark getoppt bei Orderausfithrung 1 20,00%

Total 5 100,00%

Abbildung 5-6: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Teilstichprobe Kundenhindler

Rang  Subjektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Erlebte eigene Zufriedenheit 5 55,56%
2 Wahrgenommene Kundenzufriedenheit 2 22,22%
3 Erlebter eigener Spall bzw. Freude 2 22,22%

Total 9 100,00%
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Abbildung 5-7: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Teilstichprobe Eigenhindler

Rang  Subjektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Erlebter eigener Spall bzw. Freude 1 50,00%
2 Erlebte eigene Neugierde 1 50,00%

Total 2 100,00%

Abbildung 5-8: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Erfolg: Teilstichprobe Sales-Trader

Rang  Subjektives Erfolgskriterium Beziige Anteil
1 Erlebte eigene Zufriedenheit 1 100,00%
Total 1 100,00%

In den je nach Betdtigungsfeld unterschiedlich ausfallenden Erfolgskriterien spiegeln sich die
verschiedenartig gelagerten Hauptaufgaben der drei Tradergruppen wider: Die mit Eigenhan-
del befassten Trader sehen ihre primire Aufgabe darin, eigenverantwortlich Handelspositio-
nen aufzubauen, um unter der gezielten Inkaufnahme von Risiken Gewinne zu erzielen. Dem-
entsprechend wurden die Realisierung und die Steigerung von Handelsgewinnen sowie eine
effektive Reduzierung von Risiken als objektive Erfolgskriterien benannt. Das weitestgehend
selbststindige Entscheiden und Agieren, insbesondere das gezielte Eingehen von Risiken be-
reitete den betreffenden Tradern in positiven Féllen Spall und wurde als spannend empfunden.

Demgegeniiber besteht die Hauptaufgabe von Kundenhdindlern im Regelfall darin, auf
Kommissionsbasis die Wertpapierorders ihrer Kunden anzunehmen und diese Auftrige auf
Rechnung der Kunden am Markt auszufiihren. Daher gaben Kundenhéndler auch an vorders-
ter Stelle das Uber- bzw. Unterbieten von Durchschnittskursen bei der Ausfiihrung von Kun-
denorders sowie die Interesse wahrende und zuverldssige Durchfiihrung von Kundenorders
auch in schwierigen Situationen als Hauptkriterien beruflich erfolgreichen Handelns an. Dabei
wurde vor allem Zufriedenheit nach gelungenen Transaktionen erlebt — sowohl eigene als
auch die Zufriedenheit des Kunden — und im Vergleich zu den Eigenhdndlern weniger Spal3
an den im Auftrag und fiir Rechnung von Kunden vollzogenen Handelstitigkeiten.

Ahnlich verhilt es sich mit der Gruppe der Sales-Trader, die bereits im Stadium der Ent-
scheidungsfindung hinsichtlich des AbschlieBens von Handelsgeschéften mit ihren Kunden in
Kontakt stehen und durch ihre betriebene Einflussnahme wesentlich zur Generierung von
Handelsgeschéften bzw. Kommissionserlosen beitragen. So steht die Erwirtschaftung bzw.
Vergroflerung von quantifizierbaren Handelsgewinnen auch an vorderster Stelle in der Liste
objektiver Erfolgskriterien. In positiven Féllen wird bei der Tétigkeitsausfiihrung nach Anga-

ben der befragten Sales-Trader vor allem ein Gefiihl der Zufriedenheit erlebt.
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Nachfolgend werden nun die Hauptergebnisse der Critical-Incident-Datenauswertung prasen-
tiert. Dazu wurden die von den befragten Wertpapierhdndlern zu Protokoll gegebenen er-
folgskritischen Verhaltensweisen, die zur Realisierung der zuvor aufgefiihrten Erfolge beige-
tragen haben, erfasst und kategorisiert. Neben konkreten erfolgskritischen Verhaltensweisen
interessieren fiir die Erstellung eines psychologischen Anforderungsprofils vor allem die die-
sen Verhaltensweisen zugrunde liegenden Personenmerkmale, welche im Regelfall jeweils
direkt im Anschluss an ein neu erfasstes erfolgskritisches Verhalten abgeleitet und theoretisch

eingeordnet wurden.

5.1.2 Trader-Erfolge: erfolgskritische Verhaltensweisen und zugrunde liegende Perso-

nenmerkmale

Die Auswertung aller von den befragten Tradern zu Protokoll gegebenen Erfolge beim Tétig-
keitsvollzug im Wertpapierhandel erbrachte insgesamt 111 Nennungen positiv kritischer Er-
eignisse mit konkreten Verhaltensbeziigen, die ihrerseits wiederum 47 unterschiedlichen kriti-
schen Ereignissen (Kategorien) bzw. 7 iibergeordneten Hauptkategorien zugeordnet werden
konnten (s. Abb. 5-9). Der Listenplatz einer Hauptkategorie entspricht dabei ihrer Bedeutung
in Bezug auf die Zahl an Nennungen positiv kritischer Ereignisse, die diese Hauptkategorie
insgesamt auf sich vereinen konnte. Mehr als zwei Drittel aller positiv erfolgskritischen Er-
eignisnennungen entfallen allein auf die ersten drei Hauptkategorien Umgang mit potenziell
stressenden / psychisch belastenden Situationen (24,3%), Allgemeines Arbeitsverhalten
(23,4%) und Informationsbeschaffung und -aufnahme (22,5%). Entsprechend ausfiihrlich

wird auf diese drei Bereiche im Rahmen der nachfolgenden Ergebnisdarstellung eingegangen.

Abbildung 5-9: Verteilung aller Positive-Critical-Incidents und Positive-Critical-Incident-Beziige auf
7 Hauptkategorien

Kat.- Critical CI-

Nr. Hauptkategorie Incidents (CI) Anteil Beziige Anteil
Umgang mit potenziell stressenden /

1 . o 9 19,1% 27 24.3%
psychisch belastenden Situationen

2 Allgemeines Arbeitsverhalten 14 29.8% 26 23,4%

3 Informationsbeschaffung und -aufnahme 6 12,8% 25 22,5%

4 Informationsverarbeitung / Denken 6 12,8% 17 15,3%

5 Berufserfahrung 5 10,6% 7 6,3%

6 Sozialverhalten 4 8,5% 6 5,4%

7 Risikoverhalten 3 6,4% 3 2, 7%

Total 47 100,0% 111 100,0%
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5.1.2.1 Umgang mit potenziell stressenden / psychisch belastenden Situationen

Bereits bei der Auftrags- und Bedingungsanalyse der beruflichen Tatigkeit von Wertpapier-
hiandlern (s. Kap. 3.1 und 3.2) konnte gezeigt werden, dass sich Wertpapierhidndler regelma-
Big mit potenziell stressenden Handlungssituationen konfrontiert sehen. In der Auswertung
des miindlichen Teils der Trader-Befragung nehmen Verhaltensweisen, die zu einer erfolgrei-
chen Bewiltigung derartiger Situationen fithrten, mit 24,3% sogar den ersten Platz in der
Rangliste erfolgskritischer Trader-Verhaltensbereiche ein. Welche Verhaltensweisen dabei im
einzelnen benannt wurden und welche erfolgskritischen Personenmerkmale mit ihnen in Zu-
sammenhang gebracht werden konnten, wird nachfolgend dargestellt.

Hinsichtlich des erfolgreichen Umgangs mit potenziell stressenden bzw. psychisch belas-
tenden Situationen (Hauptkategorie 1) konnten in erster Linie Verhaltensweisen ausfindig
gemacht werden, die der Kategorie 1.1 Emotionale Kontrolle (55,6%) zuzuordnen sind. Hier-
bei wurde deutlich, dass emotionale Kontrolle in 12 von 15 Féllen durch die eigenstdindige
Erzeugung bzw. Aufrechterhaltung emotionaler Stabilitdt (Kat. 1.1.1) realisiert werden konn-
te. Die erfassten erfolgreichen Bewiltigungsversuche weisen tlibereinstimmend das folgende
Verhaltensmuster auf: a) friihzeitiges Bewusstmachen bzw. Realisieren, dass in wichtigen
Momenten zu viele Gefiihle ins Spiel kommen bzw. dass man anfangt, zu emotional zu han-
deln, b) Selbstberuhigung, c¢) Handlungsplan fortfahren umzusetzen.

Die verschiedenen Formen der Selbstberuhigung stellten die wichtigsten Strategien dar im
erfolgreichen Bemiithen um die Erzeugung bzw. Aufrechterhaltung emotionaler Stabilitét in
potenziell stressenden / psychisch belastenden Situationen. Sie waren vor allem dann von ent-
scheidender Bedeutung, wenn es darum ging, starke Emotionen zu bewiltigen, um sich da-
durch rasch auf veranderte Handlungssituationen einstellen bzw. iiberlegt und umgehend auf
diese reagieren zu konnen. Hierzu gehdren neben der zeitnahen Uberwindung von Schreck-
momenten nach gewahr gewordenen Fehlhandlungen oder erwartungskontrir verlaufenden
Kursentwicklungen auch die Bewiltigung von existenziellen Angsten, beispielsweise vor dem
Verlust des Arbeitsplatzes, aber auch von gesteigerter Freude bzw. gesteigertem Arger nach
realisierten Gewinnen bzw. Verlusten.

Emotionale Kontrolle konnte in 13,3% der betreffenden Fille auch durch die externe Er-
zeugung emotionaler Stabilitdt (Kat. 1.1.2) erzielt werden. Dabei handelte es sich um entge-
gengebrachtes Vertrauen aus dem unmittelbaren Arbeitsumfeld heraus — sowohl seitens des
unmittelbaren Vorgesetzten als auch durch Hiandler-Kollegen.

Mit den 14 erfolgskritischen Verhaltensweisen der Kat. 1.1.1 und 1.1.2 wurde ausnahmslos
ein Zustand emotionaler Stabilitdt angestrebt bzw. erfolgreich ein Zustand aufrecht erhalten,

der eine angemessene Kontrolle der eigenen emotionalen Reaktion erlaubt und dadurch ent-
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scheidend zur Aufrechterhaltung vor allem kognitiver Féhigkeiten beitragt. Folglich kann das
psychologische Konstrukt Emotionale Stabilitdit (vgl. Hossiep & Paschen, 2003) als ein fiir
die Trader-Tétigkeit erfolgskritisches Personlichkeitsmerkmal begriindet angenommen wer-
den. In einem Fall konnte die Aufrechterhaltung emotionaler Kontrolle auf die ausgeprigte
Belastbarkeit (Kat. 1.1.3, vgl. Hossiep und Paschen, 2003) des Wertpapierhiandlers zurtickge-
fithrt werden.

Des Weiteren konnten erfolgskritische Verhaltensweisen zur Bewéltigung potencziell stres-
sender / psychisch belastender Situationen zusammengefasst werden, die der Kategorie 1.2
Konzentrationsfdihigkeit (25,9%) zuzuordnen sind. In den meisten Féllen erh6hten die betref-
fenden Wertpapierhédndler in entscheidenden Momenten ihre Konzentration durch das gezielte
Ausblenden der fiir den Moment des Handelns irrelevanten Umgebungsteile (Kat. 1.2.1): ,,al-
les andere wird zur Nebensdchlichkeit, (...) konzentrierst (...) dich, fokussierst dich auf diesen
kleinen Bereich und alles, was drumherum ist, fdllt dann raus “ [6/10/38-50].

Neben einer Erhohung der Konzentrationsleistung zu Spitzenzeiten wurden Erfolge auch
durch die Aufrechterhaltung einer (mittleren) Konzentrationsleistung iiber einen ldngeren
Zeitraum durch fortlaufendes genaues Beobachten bzw. Fixieren ausgewdhlter Kursbewe-
gungen (Kat. 1.2.2, 28,6%) erzielt. Nicht zuletzt konnten Erfolge auch durch sich nicht gehen
lassen bei sich abzeichnendem Erfolg, sondern konzentriert weiterarbeiten (Kat. 1.2.3,
14,3%) realisiert werden.

Da sédmtlichen in Kategorie 1.2 erfassten erfolgskritischen Verhaltensweisen die Fahigkeit,
sich zu konzentrieren zugrunde liegt, kann das entsprechende Personenmerkmal Konzentrati-
onsfaihigkeit ebenfalls als erfolgskritisch fiir die Trader-Téatigkeit angenommen werden.

Dariiber hinaus konnte erfolgskritisches Verhalten im Umgang mit potenziell stressenden /
psychisch belastenden Situationen der Kategorie 1.3 Selbstbewusstsein / Selbstvertrauen zu-
geordnet werden. Selbstbewusstsein und Selbstvertrauen ermoglichten in den entsprechenden
Situationen zum einen die erforderliche Sicherheit bei der Handlungsausfiihrung (Kat. 1.3.1),
basierend auf der Anwendung von Gelerntem sowie auf bereits gemachten Handelserfahrun-
gen. Das Festhalten an getroffenen Entscheidungen (Kat. 1.3.2) — trotz vorhergehender Fehl-
entscheidungen und trotz Zweifeln und Anfeindungen Dritter — sowie die innere Ruhe bei der
Handlungsausfiihrung (Kat. 1.3.3) waren weitere, in Erfolgsfillen an den Tag gelegte Verhal-
tensweisen, die ebenfalls auf ein vergleichsweise hohes Mal3 an Selbstvertrauen bzw. Selbst-
bewusstsein zurlickgefiihrt werden konnten. Das berufsbezogene Personlichkeitsmerkmal
Selbstbewusstsein (vgl. Hossiep und Paschen, 2003) wird folglich fiir sdmtliche unter Kat. 1.3
erfassten Verhaltensweisen als zugrunde liegendes erfolgskritisches Personlichkeitsmerkmal

herangezogen.
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5.1.2.2 Allgemeines Arbeitsverhalten

Trader-Verhaltensweisen, die dem allgemeinen Arbeitsverhalten (Hauptkategorie 2) zugeord-
net werden konnen, nehmen mit 26 von insgesamt 111 erfassten, zum Erfolg fiihrenden bzw.
beitragenden Verhaltensweisen den zweiten Platz (23,4%) in der Rangliste erfolgskritischen
Trader-Verhaltens ein. An erster Stelle stehen hierbei mit einem Anteil von 26,9% Verhal-
tensweisen, die der Kategorie 2.1 Wettbewerbsorientierung (vgl. Hossiep und Paschen, 2003)
zuordbar sind. In diesem Bereich wird deutlich, dass Trader vor allem immer dann erfolgreich
agierten, wenn sie sportlichen Ehrgeiz aus eigenem Antrieb heraus entwickeln konnten, bes-
sere Handelsergebnisse zu erzielen als Kollegen (Kat. 2.1.1). Die Entwicklung sportlichen
Ehrgeizes aus eigenem Antrieb heraus ist mit einem Anteil von 57,1% die am hiufigsten be-
nannte erfolgskritische Verhaltensweise in der Kategorie Wetthewerbsorientierung. Wettbe-
werbsorientiertes Verhalten wurde in den Interviews wiederholt als harter Kampf beschrieben,
bei dem man versucht, besser zu sein als andere. In erfolgreichen Situationen ,, entwickelt sich
so richtiger sportlicher Ehrgeiz“, bei dem es dann alleine schon ,,eine Befriedigung“ dar-
stellt, sich ,,zu schlagen *“ [10/5/15-24].

Als zweite wettbewerbsorientierte Verhaltensweise wurde in 28,6% der Fille die innere
Bereitschaft, sich immer wieder neu in eine Konkurrenzsituation zu begeben (Kat. 2.1.2) an-
gegeben. Dabei wurde der Zustand des Nervenkitzels in Konkurrenzsituationen aktiv ange-
strebt, sogar beschrieben als ,, gewisse Sucht nach (...) dem Nervenkitzel, [sich] stindig (...) in
eine Konkurrenzsituation zu begeben “ [9/22/22-30].

Den eigenen Gewinnanteil im Kundenhandel iiber Gebiihr auszureizen, basierend auf einer
streckenweise einseitigen Ausnutzung des im Rahmen einer Principal-Agent-Beziehung beste-
henden Informationsvorsprungs (Kat. 2.1.3) stellt mit 14,3% die dritte erfolgreiche wettbe-
werbsorientierte Verhaltensweise dar. Hierbei war man sich auf der Héndlerseite durchaus
bewusst, sich ethisch zumindest in einer Grauzone zu bewegen.

Neben einer ausgepragten Wettbewerbsorientierung zeichnet sich erfolgreiches Wertpa-
pierhandeln insbesondere auch durch ein hohes Mal3 an Handlungsorientierung (Kat. 2.2, vgl.
Kuhl, 2000; Hossiep und Paschen, 2003) aus. Insgesamt konnten 23,1% der erfolgreichen,
dem allgemeinen Arbeitsverhalten zugehorigen Verhaltensweisen dieser Kategorie zugeord-
net werden. Traderhandeln war in genau der Hélfte dieser Félle immer dann erfolgreich, wenn
es gelang, die verfolgte Tdtigkeit gegeniiber Alternativhandlungen abzuschirmen (Kat. 2.2.1).
Dieses ,, Durchziehen * [35/4/35] einer Idee, seinem Ziel ,,treu bleiben“ [36/3/27], sowohl
gegen innere als auch dullere Widerstande, fiihrte hierbei zum gewiinschten Erfolg.

Ein Drittel der benannten handlungsorientierten Verhaltensweisen zeichnet sich dadurch

aus, dass der Handlungsplan nach erkannter Gelegenheit unverziiglich zur Ausfiihrung ge-
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bracht (Kat. 2.2.2) wurde. Erfolg brachte hierbei vor allem, dass ohne lange zu zdgern Ent-
scheidungen umgesetzt wurden bzw. gehandelt wurde. Um uneingeschrankt aufnahme- und
handlungsbereit in der gegenwértigen Situation zu sein, ist weiterhin entscheidend, dass vo-
rangegangene Handlungssituationen mental abgehakt (Kat. 2.2.3, 16,7%) werden konnen.

Weiteren, unter Hauptkategorie 2 erfassten erfolgreichen Verhaltensweisen (23,1%) lag ein
vergleichsweise hohes Mal} an Flexibilitit und Anpassungsvermégen (Kat. 2.3, vgl. Hossiep
und Paschen, 2003) zugrunde. In der Hélfte der angegebenen Fille wurde dadurch eine flexib-
le Anpassung bzw. Auswahl von Handelsstrategien an das aktuelle Marktgeschehen (Kat.
2.3.1) ermoglicht. Eine entscheidende Rolle spielte bei einem Drittel der zu Protokoll gegebe-
nen Situationen die flexible Anpassung von kognitiven Ressourcen in Abhdngigkeit vom aktu-
ellen Handels- bzw. Marktgeschehen (Kat. 2.3.2). Als dritte entscheidende Verhaltensweise
wurde mit dem Abrufen einer hohen Reaktionsgeschwindigkeit (Kat. 2.3.3, 16,7%) ein Ver-
halten an den Tag gelegt, das durch eine gesundheitsbewusste Lebensweise mit ermdglicht
wurde.

Unter Kategorie 2.4 (11,5%) wurden diejenigen Erfolge zusammengefasst, die dank einer
hohen Leistungsmotivation (vgl. McClelland, 1987; Heckhausen, 1989, Hossiep und Paschen,
2003) realisiert werden konnten. Zu zwei Dritteln war diese intrinsisch motiviert (Kat. 2.4.1):
., (..) weil’s (...) mein Steckenpferd (..) ist (..). (...) das find ich halt einfach spannend*
[3/5/7-3/6/9]. Durch leistungs- und zugleich personenbezogene finanzielle Anreizsysteme
lieBen sich Wertpapierhdndler regelméBig auch extrinsisch motivieren (Kat. 2.4.2).

Bei weiteren 11,5% der in Hauptkategorie 2 eingeordneten Félle kamen Durchsetzungs-
und Durchhaltevermégen (Kat. 2.5, vgl. Hossiep und Paschen, 2003) zum Tragen. Dies konn-
te sowohl durch Selbstdisziplin (Kat. 2.5.1) als auch durch konsequentes Handeln (Kat. 2.5.2)
realisiert werden. In einem Fall (3,8%) konnte der berufliche Erfolg wegen der hohen Belast-
barkeit (Kat. 2.6, vgl. Hossiep und Paschen, 2003) von zwei Wertpapierhdndlern eines Han-

delsteams erzielt werden.

5.1.2.3 Informationsbeschaffung und -aufnahme

Unter der dritten Hauptkategorie Informationsbeschaffung und -aufnahme konnten 25 von
insgesamt 111 erfassten positiv erfolgskritischen Verhaltensweisen eingeordnet werden
(22,5%). Uberdeutlich zeigte sich hierbei, dass es in 23 von 25 geschilderten Fillen (92%)
darauf ankam, sich friihzeitig entscheidungsrelevante Informationen zu beschaffen (Kat. 3.1).
Diese wurden zum grofBten Teil (30,4%) durch eine eigenstindige zielorientierte Hypothesen-

testung (Kat. 3.1.1) generiert: ,, wenn ich so 'ne Ahnung hab’, die [ich] gefiihlt schon gut ver-
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treten kann (...) hab’ ich erst mal (...) [eine kleinere Position] gehandelt (...) und hab das
dann (...) so [schrittweise] aufgebaut™ [5/5/31-45]. Da diese Herangehensweisen in erster
Linie eine zielstrebige Realisierung von Handlungspldnen ermdglichen halfen, wurden sie
entsprechend dem handlungsorientierten Verhalten (vgl. Kuhl, 2000; Hossiep und Paschen,
2003) zugeordnet.

Mit einem Anteil von 26,1% kamen Riickgriffe auf externe Kontakte bzw. informelle In-
formationen (Kat. 3.1.2) auf den zweiten Platz innerhalb von Kategorie 3.1. Da sich das unter
dieser Kategorie erfasste Verhalten ausnahmslos durch eine gelungene Anbahnung kommuni-
kativen Austausches auszeichnet bzw. die in diesen Féllen erzielten Handelserfolge mal3geb-
lich auf dessen erfolgreicher Realisierung beruhen, wird das auf diese Weise an den Tag ge-
legte vergleichsweise hohe Mall an Kontaktfihigkeit (vgl. Hossiep und Paschen, 2003) als
entscheidende zugrunde liegende Personlichkeitsdisposition angenommen.

Des Weiteren gelang es, durch aufmerksame Wahrnehmung des Handelsumfeldes (Kat.
3.1.3, 21,7%) frihzeitig Zugriff auf entscheidungsrelevante Informationen zu erhalten. Auf-
merksamkeit wird daher ebenfalls als erfolgskritisch fiir eine erfolgreiche Ausiibung der Tra-
dertitigkeit begriindet angenommen.

Durch eine gewissenhafte Vor- und Nachbereitung von Handlungssituationen (Kat. 3.1.4,
17,4%) gelang es ebenfalls, sich frithzeitig Kenntnis von entscheidungsrelevanten Informatio-
nen zu verschaffen. Erfolge konnten in diesen Fillen etwa darauf zurlickgefiihrt werden, dass
zuvor Starken und Schwichen des eigenen Handelsverhaltens analysiert und Lehren daraus
gezogen wurden oder dass mittels akribischer Vorbereitungsarbeit neue, entscheidungsrele-
vante Informationen iiber das betreffende Wertpapier generiert werden konnten. Die in dieser
Kategorie eingeordneten erfolgskritischen Verhaltensweisen zeichnen sich in der Form ihrer
Ausfiithrung allesamt durch eine iliberdurchschnittlich entwickelte Gewissenhaftigkeit aus,
welche insbesondere in der liberaus sorgfiltigen, detailorientierten Arbeitsweise mit der Ten-
denz zum Perfektionismus erkennbar wird. Aus diesem Grund wird eine vergleichsweise hohe
Auspragung von Gewissenhaftigkeit (vgl. Hossiep & Paschen, 2003) als weitere zugrundelie-
gende erfolgskritische Personlichkeitsdisposition der beruflichen Tétigkeit von Wertpapier-
hiandlern angenommen.

In einem Fall (4,3%) gelang der Handelserfolg schlieBlich durch das Hineinversetzen in die
Lage des Kunden bzw. Geschiftspartners (Kat. 3.1.5) und konnte entsprechend auf die Denk-
fahigkeit des betreffenden Traders zuriickgefiihrt werden bzw. die Fahigkeit, die nidchsten
Handlungsschritte der Gegenpartei denkend zu antizipieren.

Ebenfalls als entscheidend stellte sich die bewusste Steuerung des Informationsaufnahme-

prozesses (Kat. 3.2) heraus. In 8% der unter Hauptkategorie 3 einordbaren Fille gaben Wert-
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papierhdndler an, genau aus diesem Grund in den berichteten Handlungssituationen erfolg-
reich gewesen zu sein. Erfolgskritisch war dabei stets der 6konomische Umgang mit der Res-
source Aufmerksamkeit bei der Informationsaufnahme (Kat. 3.2.1). Wiederholt spielte auch
innerhalb dieser Kategorie eine vergleichsweise hoch ausgepriagte Aufmerksamkeit bzw. die
Fahigkeit zur deren gezielter Ausrichtung die entscheidende Rolle. Folglich vergréflern die
unter Kat. 3.2 eingeordneten Fille die Zahl derjenigen erfolgskritischen Verhaltensweisen,
welche auf das gleichnamige, bereits als erfolgskritisch fiir den Tatigkeitsvollzug im Wertpa-

pierhandel eingestufte Personenmerkmal zuriickfiihrbar sind.

5.1.2.4 Informationsverarbeitung / Denken

Von den erfassten positiv erfolgskritischen Verhaltensweisen konnten weitere 17 (15,3%) der
Hauptkategorie 4 Informationsverarbeitung und Denken zugeordnet werden, von denen
82,3% wiederum auf das Markteinschditzungsvermogen (Kat. 4.1) der betreffenden Trader
zuriickzufiihren waren. In 42,9% dieser Fille konnte die korrekte Markteinschidtzung durch
erfahrungsbasiertes Wissen um die Auswirkungen bzw. Wirkungsrichtungen von Informatio-
nen in Abhdngigkeit von der aktuellen Marktphase bzw. -verfassung (Kat. 4.1.1) erreicht wer-
den.

Mit Hilfe des schlussfolgernden Denkens bzw. des Denkens in Zusammenhdngen (Kat.
4.1.2, 28,6%) gelang es ebenfalls, die Marktentwicklung korrekt zu antizipieren — eine weitere
zentrale Voraussetzung fiir den erfolgreichen Abschluss von Handelsgeschiften. Daneben
gelang es regelmaBig auch durch friihzeitiges Erkennen von Trends (Kat. 4.1.3, 14,3%), sich
noch rechtzeitig auf der richtigen Seite des Marktes zu positionieren. Dazu wurden ausnahms-
los mindestens zwei aktuelle Marktdaten im Zeitverlauf eigenstindig in Bezug zueinander
gesetzt, beispielsweise folgendermalen: ,, Worauf ich achte sind (...) exorbitant hohe Borsen-
umsdtze, einhergehend mit einem stabilen Kursverlauf (...). Das ist so’'n Triggersignal“
[3/7/8-34]. Ebenso konnte durch das Denken in Szenarien (Kat. 4.1.4, 7,1%) erfolgreich die
korrekte Marktentwicklung seitens des Hiandlers prognostiziert werden. Aber auch durch eine
systematische Beriicksichtigung von Feedbacks (Erwartungserfiillungs-Scoring) (Kat. 4.1.5,
7,1%) gelang es mit Erfolg, korrekte Marktverlaufseinschétzungen vorzunehmen.

Verhaltensweisen, die mafgeblich aufgrund von Erfahrungswerten realisiert werden konn-
ten (s. Kat. 4.1.1), kénnen dem im Zeitverlauf verdnderbaren Personenmerkmal Erfahrung
zugeordnet werden. Die vier Personen, deren Aussagen sich in diese Kategorie einordnen
lassen, liegen mit einer durchschnittlichen tétigkeitsspezifischen Berufserfahrung von 15 Jah-

ren liber dem entsprechenden Durchschnitt von 11,8 Jahren aller im Rahmen dieser Studie



Ergebnisdarstellung 106

befragten Héindler. Die in den Kategorien 4.1.2 und 4.1.4 zusammengefassten Denkvorginge
sind hingegen auf das Personenmerkmal Denkfihigkeit zuriickfiihrbar, welches sich hierbei
als logisches, schlussfolgerndes bzw. bewertendes Denken manifestiert (vgl. u.a. Konig,
1986; Dorner, 2004). Da die unter Kategorie 4.1.3 eingeordnete Trenderkennung vor allem
aufgrund ihrer aufmerksamkeitsbedingten Friihzeitigkeit einen erfolgskritischen Beitrag leis-
tet, kann hierbei als entscheidendes zugrundeliegendes Personenmerkmal Aufmerksamkeit
begriindet angenommen werden. Dem als akribisch zu bezeichnenden, unter Kategorie 4.1.5
erfassten Erwartungserfiillungsscoring wird hingegen als korrespondierendes Personlich-
keitsmerkmal Gewissenhaftigkeit (vgl. Hossiep und Paschen, 2003) zugeordnet.

Von den 17 unter Hauptkategorie 4 erfassten Verhaltensweisen sind weitere 3 durch das
gemeinsame Merkmal der Antizipation des Kundenverhaltens bzw. des Verhaltens anderer
Marktteilnehmer (Kat. 4.2) zusammenfassbar, das in allen Féllen auf korrektem schlussfol-
gerndem Denken (Kat. 4.2.1) beruhte. Dabei ging es konkret um die Vorhersage des Verhal-
tens von Kunden, Kollegen sowie von anderen Marktteilnehmern. Da die auf diesem Wege
generierten bzw. verarbeiteten Informationen ausnahmslos auf schlussfolgerndem Denken
beruhen, kann als primér korrespondierendes Personenmerkmal auch in diesen Fillen eine

vergleichsweise hoch ausgepriagte Denkfahigkeit angenommen werden.

5.1.2.5 Sonstige erfolgskritische Verhaltensweisen und zugrundeliegende

Personenmerkmale

Die grofite der vom Umfang her drei kleinsten Hauptkategorien stellt mit 7 von 111 zuordba-
ren Verhaltensweisen (6,3%) die Hauptkategorie 5 Berufserfahrung dar. Von entscheidender
Bedeutung war hier mit einem Anteil von 57,1% das angewandte Erfahrungswissen (Kat.
5.1.), welches sich vor allem im Wiedererkennen von sich wiederholenden Kursmustern (Kat.
5.1.1) manifestierte, aber auch im Erkennen von atypischen Kursbewegungen eines bestimm-
ten Wertpapieres (Kat. 5.1.2) sowie einem handelstechnischen Know-How-Vorsprung nach
erfolgtem Arbeitgeberwechsel (Kat. 5.1.3). Die in erfolgreichen Handels-situationen an den
Tag gelegte Routine (Kat. 5.2., 42,9%) bei der Handlungsausfiihrung konnte ebenfalls auf den
beruflichen Erfahrungsschatz der betreffenden Personen zuriickgefiihrt werden. Routiniertheit
zeigte sich dabei zum einen bei der Aufnahme von Informationen (Kat. 5.2.1, 66,7%), spielte
aber auch bei der technischen Abwicklung von Orders (Kat. 5.2.2, 33,3%) eine erfolgskriti-
sche Rolle.

Mit einem Anteil von 5,4% konnten die berichteten Erfolge auf das Sozialverhalten

(Hauptkategorie 6) der befragten Trader zurlickgefiihrt werden. Die erfolgskritischen Verhal-
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tensweisen lieen sich zu drei gleichen Teilen auf die folgenden Kategorien aufteilen: Ver-
handlungsgeschick (Kat. 6.1), Kontaktorientierung (Kat. 6.2) und Soziabilitit (Kat. 6.3). Ver-
handlungsgeschick war immer dann vonndten, wenn es darum ging, Interessengegensitze
zwischen Hindler bzw. Makler und Kunde auszubalancieren (Kat. 6.1.1). Da beim Austarie-
ren unterschiedlicher Interessen stets ein hohes Maf} an Flexibilitit des vermittelnden Hénd-
lers maBgeblich zum Gelingen der Verhandlungen beigetragen hat, wird eine vergleichsweise
hohe Auspriagung dieses Personlichkeitsmerkmals als zentrale erfolgskritische Eigenschaft
angenommen. Ein ausgesprochen hohes Mal} an Kontaktorientierung (Kat. 6.2) war zu glei-
chen Teilen sowohl im Trader-Kunde-Verhiltnis (Kat. 6.2.1) als auch zwischen Tradern (Kat.
6.2.2) ausgesprochen hilfreich, vor allem bei der erfolgreichen Initiierung von Handelsge-
schiften. SchlieBlich wurde unter Kategorie 6.3 Soziabilitét (vgl. Hossiep und Paschen, 2003)
Sozialverhalten eingeordnet, welches in erster Linie von Freundlichkeit und Riicksichtnahme
gegentiber dem Geschiftspartner gepragt war. Konkret kam es in den berichteten Situationen
zu einer Anpassung an den Wissensstand von Nichthidndlern bei abteilungsiibergreifender
Kommunikation (Kat. 6.3.1).

Der vergleichsweise geringste Anteil an erfolgreichen Verhaltensweisen entfdllt mit 2,7%
auf die Hauptkategorie 7 Risikoverhalten. In zwei von drei Féllen war das aktive Management
von Risiken (Kat. 7.1) entscheidend fiir die Realisierung von Handelserfolgen. In diesem Zu-
sammenhang wurde zum einen das ,, Worst-Case-Scenario “ einer Handelsposition ermittelt
und abgestimmt mit dem Gesamtrisiko, das man persénlich bereit ist einzugehen (Kat. 7.1.1).
Zum anderen erfolgte eine Teilabsicherung von nicht realisierten Kursgewinnen durch ge-
dankliches Setzen eines Stop-Loss-Limits (Kat. 7.1.2). Des Weiteren wurde angegeben, dass
ein aktiviertes Risikobewusstsein bzw. eine aktivierte Risikowahrnehmung (Kat. 7.2) in der
angegebenen Handlungssituation mit entscheidend war. Demzufolge war es erfolgskritisch,
sich vor dem Eingehen einer neuen Position neben den bestehenden Gewinnmoglichkeiten

auch deren Verlustpotenzial bewusst gemacht zu haben (Kat. 7.2.1).

5.1.3 Benannte Kriterien von beruflichem Misserfolg im Wertpapierhandel

Analog der Vorgehensweise in den beiden vorangegangenen Kapiteln werden zu Auswer-
tungsbeginn der im miindlichen Befragungsteil ebenfalls erfassten beruflichen Misserfolge
zunichst diejenigen Kriterien von beruflichem Misserfolg vorgestellt, die von den interview-
ten Wertpapierhdndlern zur Sprache gebracht wurden. Die Auswertung aller berichteten nega-
tiven Begebenheiten bzw. Misserfolge im Wertpapierhandel ergab insgesamt 50 Kriteriums-

nennungen, bei denen es sich um 36 objektive (72%) und 14 subjektive Kriteriumsnennungen
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(28%) handelt. Dabei konnten die entsprechenden Einzelangaben auf insgesamt 7 objektive
und 6 subjektive Misserfolgskriterien zuriickgefiihrt werden (vgl. Abb. 5-10 und 5-11). In
94,4% aller objektiven Misserfolgsfille ging es sowohl um entstandene Verluste durch beruf-
liches Agieren als auch um entgangene Gewinne bzw. Gewinngelegenheiten. In Einzelfillen
handelte es sich um fehlerhafte Dateneingaben ins Handelssystem (2,8%) oder um eine ver-
zogerte Abwicklung von Handelsgeschdften (2,8%). Mit einem Gesamtanteil von 78,5%
kommen somit drei als stark aversiv empfundene Gefiihle auf die Plitze 1 bis 3 der erfassten
subjektiven Misserfolgskriterien: Arger (57,1%), Frustriertheit (14,3%) und Panik (7,1%),
iberwiegend empfunden in Verlustsituationen und Situationen mit entgangenen Gewinnen. In
Einzelfillen wurden auch weniger aversive Emotionen angegeben. Dabei handelt es sich um
schlechte Laune (7,1%), allgemeines Unwohlsein (7,1%) sowie in einem weiteren Fall um

erlebte zwischenmenschliche Enttduschung (7,1%).

Abbildung 5-10: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Gesamtstichprobe

Rang  Objektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Handelsverlust realisiert 24 66,67%
2 Nicht realisierter / entgangener Gewinn 4 11,11%
3 Handelsgeschift nicht zustande gekommen 3 8,33%
4 Realisierten Handelsverlust weiter vergrofert 2 5,56%
5 Nicht realisierter Handelsverlust (Buchverlust) 1 2,78%
6 Fehlerhafte Dateneingabe ins Handelssystem 1 2,78%
7 Verzogerte Handelsgeschiftsabwicklung 1 2,78%

Total 36 100,00%

Abbildung 5-11: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Gesamtstichprobe

Rang Subjektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Arger 8 57,14%
2 Frustriertheit 2 14,29%
3 Panik 1 7,14%
4 schlechte Laune 1 7,14%
5 Unwohlsein 1 7,14%
6 zwischenmenschliche Enttduschung 1 7,14%

Total 14 100,00%
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Bei getrennter Betrachtung von Eigenhidndlern, Kundenhédndlern und Sales-Tradern ist fest-
stellbar, dass in allen drei Gruppen realisierter Handelsverlust am hiufigsten als objektives
Misserfolgskriterium benannt wurde (58,3% - 80,0%). Da im Kundenhandel die Durchfiih-
rung der Handelsgeschifte in der Regel von der Auftragserteilung des Kunden abhéngig ist,
spielen hierbei auch das Nichtzustandekommen von Handelsgeschdften (7,7%) bzw. nicht
realisierte / entgangene Gewinne (7,7%) eine erfolgskritische Rolle. Ahnlich verhilt es sich
mit der fehlerhaften Dateneingabe ins Handelssystem (7,7%): da das kommissionsgetriebene
Geschift des Kundenhandels von der Generierung hoher Umsitze abhingig ist und deshalb
Charakteristiken eines Massengeschiftes aufweist, kann es gerade hierbei vermehrt zu Einga-
befehlern in Handelssysteme und damit zu fehlerhaften Orderausfiihrungen kommen. Beim
Eigenhandel hingegen, welcher von externen Entscheidungen weitestgehend unabhingig
agiert, stehen entstandene (58,3%) und weiter ausgebaute Handelsverluste (16,7%), aber auch
nicht realisierte / entgangene Gewinne (16,7%) auf der Kriteriumsliste. Des Weiteren wurde
eine Verzégerung bei der Handelsgeschdftsabwicklung (8,3%) als Misserfolgskriterium be-
trachtet. Auch bei den Sales-Tradern spielten realisierte Handelsverluste (80%) bzw. entgan-

gene Gewinne (20%) die entscheidende Rolle in Misserfolgsfillen (s. Abb. 5-12 — 5-14).

Abbildung 5-12: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Teilstichprobe Kundenhindler

Rang  Objektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Handelsverlust realisiert 10 76,92%
2 Nicht realisierter / entgangener Gewinn 1 7,69%
3 Handelsgeschéft nicht zustande gekommen 1 7,69%
4 Fehlerhafte Dateneingabe ins Handelssystem 1 7,69%

Total 13 100,00%

Abbildung 5-13: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Teilstichprobe Eigenhiindler

Rang  Objektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Handelsverlust realisiert 7 58,33%
2 Realisierten Handelsverlust weiter vergrofert 2 16,67%
3 Nicht realisierter / entgangener Gewinn 2 16,67%
4 Verzogerte Handelsgeschiftsabwicklung 1 8,33%

Total 12 100,00%
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Abbildung 5-14: Erfasste objektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Teilstichprobe Sales-Trader

Rang  Objektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Handelsverlust realisiert 4 80,00%
2 Nicht realisierter / entgangener Gewinn 1 20,00%

Total 5 100,00%

Hinsichtlich der zur Sprache gekommenen subjektiven Misserfolgskriterien (s. Abb. 5-15 —

5-17) stehen in allen drei Geschiftsfeldern der erlebte Arger (60% bzw. 75%) bzw. Frustrier-
theit (66,67%) mit deutlichem Abstand an der Spitze. In selteneren Féllen wurde im Eigen-
handel von erlebter Panik (20%) und von schlechter Laune (20%) berichtet, im Kundenhandel
wurde auch allgemeines Unwohlsein (25%) zu Protokoll gegeben. Von erlebtem Arger
(33,3%) wurde zwar auch im Sales-Trading berichtet, jedoch weniger hiufig als in den ande-

ren beiden Bereichen.

Abbildung 5-15: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Teilstichprobe
Kundenhiindler

Rang  Subjektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Arger 3 75,00%
2 Unwohlsein 1 25,00%

Total 4 100,00%

Abbildung 5-16: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Teilstichprobe Eigenhéndler

Rang  Subjektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Arger 3 60,00%
2 Panik 1 20,00%
3 schlechte Laune 1 20,00%

Total 5 100,00%

Abbildung 5-17: Erfasste subjektive Kriterien von beruflichem Misserfolg: Teilstichprobe Sales-Trader

Rang  Subjektives Misserfolgskriterium Beziige Anteil
1 Frustriertheit 2 66,67%
2 Arger 1 33,33%

Total 3 100,00%
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Nachfolgend wird nun der zweite Ergebnisteil der Critical-Incident-Datenauswertung vorge-
stellt. Dazu wurden — analog des Vorgehens im ersten Teil — die von den befragten Wertpa-
pierhdndlern angegebenen erfolgskritischen Verhaltensweisen, die mageblich zur Realisie-
rung der zuvor aufgefiihrten Misserfolge beigetragen haben, erfasst und in ein Kategoriensys-
tem eingeordnet. Neben den erfolgskritischen Verhaltensweisen interessieren flir die Erstel-
lung eines psychologischen Anforderungsprofils auch hier die diesen Verhaltensweisen ur-
sachlich zugrunde liegenden Personenmerkmale, welche aufgrund detaillierter Verhaltensbe-

schreibungen jeweils begriindet abgeleitet werden konnten.

5.1.4 Trader-Misserfolge: erfolgskritische Verhaltensweisen und zugrunde liegende

Personenmerkmale

Die Auswertung aller von den befragten Wertpapierhindlern angegebenen Misserfolge, die
sie bei threm Tatigkeitsvollzug im Wertpapierhandel erlebt haben, ergab insgesamt 107 Nen-
nungen negativ kritischer Ereignisse, die ihrerseits wiederum 41 unterschiedlichen kritischen
Ereignissen (Kategorien) bzw. 7 libergeordneten Hauptkategorien zugeordnet werden konnten
(s. Abb. 5-18). Der Listenplatz einer Hauptkategorie spiegelt wie auch zuvor bei den positiv
erfolgskritischen Ereignisnennungen ihre Bedeutung wider in Bezug auf die Anzahl an Nen-
nungen negativ kritischer Ereignisse, die eine Hauptkategorie auf sich vereinen konnte. Wie
in Abb. 5-18 ersichtlich, entfallen knapp drei Viertel aller negativ erfolgskritischen Ereignis-
nennungen allein auf die ersten drei Hauptkategorien Umgang mit potenziell stressenden /
psychisch belastenden Situationen (28,0%), Risikoverhalten (25,3%) und Allgemeines Ar-
beitsverhalten (21,5%). Aus diesem Grund werden diese drei Bereiche nachfolgend ausfiihrli-
cher thematisiert als die restlichen vier.

Abbildung 5-18: Verteilung aller Negative-Critical-Incidents und Negative-Critical-Incident-Beziige auf
7 Hauptkategorien

Kat.- Critical CI-
Nr. Hauptkategorie Incidents Anteil Beziige Anteil

Umgang mit potenziell stressenden /

! psychisch belastenden Situationen 8 19.5% 30 28.0%
2 Risikoverhalten 12 29,3% 27 25.3%
3 Allgemeines Arbeitsverhalten 7 17,1% 23 21,5%
4 Berufserfahrung 3 7,3% 10 9,3%
5 Informationsbeschaffung und -aufnahme 5 12.2% 9 8,4%
6 Informationsverarbeitung / Denken 2 4,9% 4 3,7%
7 Technisch-organisator. Schwierigkeiten bei der 4 9.8% 4 3.7%

Handlungsausfiihrung

Total 41 100,0% 107 100,0%
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5.1.4.1 Umgang mit potenziell stressenden / psychisch belastenden Situationen

Im Rahmen der durchgefiihrten Trader-Interviews wurde neben Erfolgserlebnissen jeweils
auch ein Misserfolgserlebnis abgefragt sowie diejenigen Verhaltensweisen erfasst, die diesem
dabei ursichlich zugrunde gelegen haben. Hierbei zeigte sich, dass nicht nur die Erfolge, son-
dern auch die berichteten Misserfolge beim Tatigkeitsvollzug im professionellen Wertpapier-
handel zum groBten Teil (28%) auf die Art des Umgangs mit potenziell stressenden / psy-
chisch belastenden Situation (Hauptkategorie 1) zuriickfiihrbar sind. Von den hierunter ein-
geordneten 30 von insgesamt 107 negativ erfolgskritischen Verhaltensweisen entfiel mit
46,7% die knappe Hélfte auf Probleme hinsichtlich der Belastbarkeit (Kat. 1.1) der betreffen-
den Wertpapierhdndler. Diese wiederum fanden in erster Linie (71,4%) ithren Ausdruck in
tiberlastungsbedingten Fehlhandlungen (Kat. 1.1.1). Belastungsbedingte Probleme manifes-
tierten sich auBerdem in Hastigkeit bzw. Ungeduld bei der Titigkeitsausfiihrung (Kat. 1.1.2),
mafgeblich verursacht durch ein Gefiihl des Getriebenseins in Verbindung mit dem eigenen
Anspruch, schnellstmoglich zu arbeiten (28,6%). Hierbei wurde zum einen von suboptimalen
Arbeitsergebnissen berichtet und zum anderen auch von fehlerhaften Arbeitsergebnissen, de-
ren Entstehung durch die prompte Ausfiihrung von Transaktionen im Computerhandel oft
noch begitinstigt wurde: ,, Wenn man einmal was [am Handelscomputer] (...) losgedriickt hat,
dann macht der das auch “ [26/7/44-26/8/8].

In psychisch belastenden Situationen wurden Misserfolge regelméBig auch durch emotio-
nale Instabilitidten verursacht. Probleme mit der Kontrolle von derartigen Emotionsschwan-
kungen (Kat. 1.2, 33,3%) fiihrten dabei in erster Linie zu einer Einschrdnkung der Handlungs-
fahig- bzw. -freudigkeit (Kat. 1.2.1, 70%). Primér wurde diese Art der Einschrinkung verur-
sacht durch emotionale Angeschlagenheit und eine daraus resultierende Verringerung der
eigenen Selbstsicherheit, durch zu euphorische Gefiihle und die daraus resultierende Uber-
zeichnung der eigenen Selbstsicherheit oder auch durch ein "Wechselbad der Gefiihle" insbe-
sondere bei stark schwankenden Kursverldufen.

Die ungeniigende Kontrolle von Emotionen fiihrte in zweiter Linie (30%) zu Fehleinschdit-
zungen der Handlungssituation (Kat. 1.2.2), die zum einen zuriickfiihrbar waren auf Gier
bzw. der einseitigen Wahrnehmung der Chancen bei gleichzeitiger Ausblendung der Risiken
einer Handelsposition und zum anderen auf eine téiberhéhte Erwartungshaltung bzw. zu grofle
Hoffnungen, die mit einer Handelsposition verbunden wurden.

In weiteren Féllen kam es in psychisch belastenden / potenziell stressenden Situationen zu
Problemen mit der Konzentrationsfihigkeit (Kat. 1.3, 20%) in erfolgskritischen Momenten.
Diese waren zuriickfiihrbar auf Ablenkungen durch andere, nicht téitigkeitsrelevante Dinge

(Unkonzentriertheit aus konkret benennbarem Anlass) (Kat. 1.3.1), Ermiidung bzw. Miidig-
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keit (Kat. 1.3.2), Vergesslichkeit (,,nicht mehr dran denken*), verursacht durch kurzzeitige
Ausrichtung der Konzentration auf andere Ziele (Kat. 1.3.3) sowie durch kurzzeitige gedank-

liche Abwesenheit (Unkonzentriertheit ohne konkret benennbaren Anlass) (Kat. 1.3.4).

5.1.4.2 Risikoverhalten

Am zweithdufigsten (25,2%) konnten Misserfolgen im Wertpapierhandel zugrunde liegende
Verhaltensweisen dem Bereich Risikoverhalten (Hauptkategorie 2) zugeordnet werden. In fast
der Hélfte dieser Fille kam es dabei zu Problemen beim Management von Risiken (Kat. 2.1,
44,4%), die sich zu einem Drittel im Aufbau grofserer Positionen (Risiken) als urspriinglich
geplant (Kat. 2.1.1) konkretisierten. Zu einem Viertel handelte es sich um Situationen, in de-
nen Positionen, die sich bereits im Verlustbereich befanden, weiter vergréfiert wurden (Kat.
2.1.2). Neben aktiv eingehandelten Vergroerungen von Verlusten spielten auch passive For-
men (Unterlassungen) bei der Entstehung von Misserfolgen eine entscheidende Rolle. So
wurde etwa die Definition eines Stop-Loss-Punktes versdumt (Kat. 2.1.3, 25%). In einem wei-
teren Fall lag auch einfach eine Nichtausfiihrung des Stop-Losses (Kat. 2.1.4, 8,3%) vor, bei
der die Position nach Unterschreiten des zuvor definierten Stop-Loss-Punktes bzw. des ma-
ximal hinnehmbaren Verlustniveaus vom Héndler nicht abgestoen wurde. Im letzten Fall lag
auBerdem eine Unterschdtzung von Risiken (Kat. 2.1.5, 8,3%) vor.

Auf die Kategorie 2.2 Ubermdifiges Selbstbewusstsein / Selbstvertrauen (Overconfidence)
entfielen insgesamt 40,7% der unter Hauptkategorie 2 eingeordneten erfolgskritischen Verhal-
tensweisen. Gut zur Halfte (54,5%) dullerte sich dieses in einer Verletzung der Sorgfaltspflicht
bzw. einer eingeschrdnkten Gewissenhaftigkeit (Kat. 2.2.1). An zweiter und dritter Stelle sind
als negative Handlungsfolgen von tibergrofler Selbstsicherheit der zu friihe Abbruch der In-
formationsaufnahme (Kat. 2.2.2) sowie das Eingehen grofierer Risiken als urspriinglich ge-
plant (Kat. 2.2.3) anzufiihren. In einem weiteren Fall kam es zu einer Uberschitzung der ei-
genen Fihigkeiten aufgrund vorangegangener Erfolgserlebnisse (Kat. 2.2.4).

Auf die dritte Kategorie Probleme mit Risikobewusstsein bzw. Risikowahrnehmung (Kat.
2.3) entfallen die restlichen 14,8% aller erfassten Risikoverhaltensweisen in Misserfolgssitua-
tionen. In der Hilfte dieser Fille wurde das eigentliche bzw. entscheidende Risiko der Positi-
on nicht ge- oder erkannt (Kat. 2.3.1). Jeweils zu gleichen Teilen entstanden Misserfolge
durch die vorzeitige (und dadurch verlustreiche) Auflosung einer Position aufgrund plotzlich
verdnderter Risikowahrnehmung bzw. Einstellung zum Risiko (Kat. 2.3.2) sowie wegen einer
primdr auf Unwissenheit beruhenden Naivitdt und Sorglosigkeit bei der Wahrnehmung sich

verdndernder Risiken (2.3.3).
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Bei den unter Kat. 2.1 und 2.3 erfassten Risikoverhaltensweisen kann die individuelle Risiko-
disposition (vgl. Brengelmann, 1989, 1991) als zugrunde liegendes Personlichkeitsmerkmal
begriindet angenommen werden. Dieses Personlichkeitsmerkmal steht dabei fiir diejenigen
innerpsychischen Faktoren, welche der individuellen Einstellung zum Risiko und damit auch
der daraus resultierenden Handhabung von Risiken maf3geblich zugrunde liegen. Kategorie
2.2. hingegen wurde davon abweichend dem Personlichkeitsmerkmal Selbstbewusstsein (vgl.
Hossiep und Paschen, 2003) zugeordnet, da in diesen Fillen beim Umgang mit Risiken pri-
mir das iibersteigerte Uberzeugtsein von der eigenen Person bzw. ein unangemessen groB3es
Selbstvertrauen hinsichtlich der eigenen Fihigkeiten und Leistungsvoraussetzungen den Aus-
schlag dahingehend gegeben haben, dass Risiken unterschitzt bzw. die eigenen Bewilti-

gungspotenziale tiberschétzt wurden.

5.1.4.3 Allgemeines Arbeitsverhalten

Gut ein Flinftel (21,5%) aller erhobenen, Misserfolgen zugrunde liegenden Verhaltensweisen
gehoren der Kategorie 3 Allgemeines Arbeitsverhalten an und konnen zu fast gleichen Teilen
auf Probleme in den Bereichen Gewissenhaftigkeit / Sorgfalt (Kat. 3.1, 52,2%) sowie Flexibi-
litdit / Anpassungsvermogen (Kat. 3.2, 47,8%) zurlickgefiihrt werden. Mangelnde Gewissen-
haftigkeit zeigte sich dabei in erster Linie in Form von Nachldssigkeiten (Kat. 3.1.1, 58,3%)
bei der Ausfiihrung von Handlungen sowie bei der Ergebniskontrolle. Oftmals wurde das
Auftreten derartiger Fehler durch Einwirkung von Zeitknappheit oder Routiniertheit seitens
des betreffenden Héndlers beglinstigt. In den durchgefiihrten Interviews wurde gerade das
Auslassen kleinster Sorgfaltspflichten, wodurch bestenfalls ein minimaler Zeitvorsprung rea-
lisiert werden konnte, am meisten bedauert, da es mitunter gravierende Folgen fiir den betref-
fenden Handler hatte: ,, Es hat letztendlich [m]einen Bonus fiir’s Jahr gekostet “ [36/8/13].

Auch anhand von Routineabweichungen (Kat. 3.1.2, 25%) war die unzureichende Gewis-
senhaftigkeit bzw. Sorgfalt der betreffenden Trader erkennbar. Die abweichende Ausfiithrung
standardisierter (und somit als wohlbekannt voraussetzbarer) Handelsablaufe lag hierbei
Misserfolgen ursidchlich zugrunde. Anhand des folgenden kurzen Zitats wird deutlich, dass
eine durch den Handler verinnerlichte Handelsregel in einer Misserfolgssituation nicht einge-
halten wurde: ,,Ich hab * die Order[ansage] auch nicht mehr wiederholt. Das war auch so ein
Punkt. Immer die Order wiederholen * [8/13/23-24].

Mangelnde Sorgfalt fand ihren Ausdruck auch darin, dass Handlungsfolgen nur unzurei-
chend bedacht (Kat. 3.1.3, 16,7%) wurden. In diesen Fillen wurden sich schlichtweg ,, nicht

so viele Gedanken gemacht“ [5/13/25] sowie ,,nicht grofsartig iiber Konsequenzen (...) nach-
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gedacht“ [5/14/8-9], gerade in solchen Momenten, wo es entscheidend gewesen wire, ,, stdr-
ker zu hinterfragen “ [35/10/47].

Der zweite Bereich der Hauptkategorie 3 Allgemeines Arbeitsverhalten betrifft Fehlverhal-
tensweisen, die auf Probleme des Anpassungsvermogens bzw. auf unzureichende Flexibilitit
(Kat. 3.2) zuriickfiihrbar sind. Wertpapierhdndler gelang es hierbei vor allem nicht, in ent-
scheidenden Momenten von einer Meinung abzuriicken, obwohl sie sich als falsch herausge-
stellt hat (Kat. 3.2.1, 45,5%). Erschwerend wurde hierbei wiederholt der Umstand benannt,
dass starke Marktmeinungen, die es aufzugeben galt, zumeist das Resultat mehrtétiger, wenn
nicht sogar mehrwochiger Uberlegungen und Recherchen waren. Dieser bereits getitigte
Aufwand bzw. diese vergleichsweise hohe Investition in eine Idee war es, die Hiandler oftmals
daran hinderte, ihre falschen Handelsansitze fallenzulassen: ,,Meine Einschédtzung vom Markt
war scheinbar grundfalsch. (...) Natiirlich hitte ich, solang’ das Ding [die Handelsposition]
noch was wert war, zumachen [verkaufen] konnen. Aber dann (...) hitte ich eigentlich mein
[aufwindig erarbeitetes] Szenario iiber den Haufen geworfen (...) [4/23/44-4/31/51]. Als
zusdtzlich erschwerend bei dem Versuch, die eigene Meinung zu revidieren, erwiesen sich
auch anfingliche Bestitigungen der eigenen Marktmeinung, die jedoch durch den weiteren
Kursverlauf aufgehoben bzw. ins Gegenteil verkehrt wurden: ,,[Anfdnglich] lief’s gut. (...),
[und] dann will man (...) nicht nachgeben. (...) da macht man eisern weiter, ja, und irgend-
wann lduft’s dann aus dem Ruder [9/16/29-9/17/6]. Auch das Fehlen von Erkldrungen im
unmittelbaren Anschluss an unerwartete, meinungskontrire Marktentwicklungen trug dazu
bei, dass Meinungen zu spit fallengelassen bzw. angepasst wurden. Dieser Schritt, in ent-
scheidenden Situationen seine Meinung zu dndern, wurde wiederholt als dullerst schwierig
beschrieben, ,,denn man hat einfach niemanden, der einen stupst und sagt: ,Du, das ist jetzt
aber so. Es ist anders, pass dich an’* [9/17/15-16].

In Fillen, in denen es Tradern zwar gelang, ihre Meinung an das aktuelle Marktgeschehen
anzupassen, es jedoch trotzdem zu Verlustsituationen kam, war hdufig die Geschwindigkeit
der Anpassungsreaktion zu gering (Kat. 3.2.2, 36,4%). Bei stark negativen und zugleich un-
erwarteten Kursverldufen wurden Trader regelmifBig auch durch Schrecksekunden in den
(iiber die Hohe des Verlustes) entscheidenden Momenten am Handeln gehindert: ,,Ich habe
(...) am Schirm gesehen, dass der Markt einbricht und hab’ versucht sofort zu agieren, aber
(...) im ersten Moment bist du ein bisschen paralysiert (...). Ich hab’ (...) einen Moment [nur]
dagesessen, hab’ [nur] gedacht: ,Das kann doch gar nicht wahr sein, was mir gerade passiert.
Ich hab’ gerade eine halbe Million [Euro] verloren’* [28/4/6-28/5/19]. Dariiber hinaus gab
einer der befragten Héndler als entscheidenden Grund fiir den Misserfolg in der berichteten

Situation ein falsches Timing der Anpassungsreaktion (Kat. 3.2.3, 9,1%) an. In einem weite-
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ren Fall wurde die erforderliche zeitnahe Anpassungsleistung durch Dienst nach Vorschrift

(Kat. 3.2.4, 9,1%) gezielt unterlaufen.

5.1.4.4 Sonstige erfolgskritische Verhaltensweisen und zugrunde liegende

Personenmerkmale

Insgesamt konnten 9,3% aller berichteten erfolgskritischen Verhaltensweisen in Misser-
folgssituationen mit unzureichender Berufserfahrung (Hauptkategorie 4) der betreffenden
Wertpapierhidndler in Zusammenhang gebracht werden. Bei 9 von 10 berichteten Fehlverhal-
tensweisen spielte titigkeitsrelevantes Erfahrungswissen (Kat. 4.1) die entscheidende Rolle,
welches in erster Linie in noch nicht ausreichendem Umfang vorhanden (Kat. 4.1.1, 77,8%)
war. Die Handler befanden sich dabei zumeist in einer ,, Junior-Situation “ [7/11/44-45], in der
es ithnen vor allem schwerfiel, Aufgaben konsequent zu priorisieren. Dies bedeutete in dem
Fall zwar ,, keinen Verlust fiir die Bank*, jedoch ,, weniger [verdientes] Geld* [25/7/20-21].
Aber auch bereits erfahrenere Mitarbeiter erlaubten sich mitunter ,,simple Bedienungsfehler
(..) am neuen System* [3/18/38-39] oder gaben an, dass die ,Art der [Handels-
[Positionierung (...) neu im Job“ [4/30/17] fiir sie war. Im Rahmen der Ausiibung der Han-
delstitigkeit wurde es dariiber hinaus von den befragten Hindlern wiederholt als typisch be-
zeichnet, immer wieder Erfahrungen zu machen, die iiber den bisherigen Erfahrungsbereich
hinausreichen. Weitere Hédndler gaben an, dass ihre Misserfolge primir auf wunzureichend
(Kat. 4.1.2, 22,2%) bzw. nicht vermitteltes (Kat. 4.2.1, 10%) Erfahrungswissen durch Dritte
am Arbeitsplatz  zuriickzufiihren gewesen seien. Der unterbliebene Transfer von
traderspezifischem Erfahrungswissen konnte primér auf die unzureichend ausgepriagte Kon-
taktfdhigkeit der betreffenden Junior-Trader zurlickgefiihrt werden.

Probleme bei der Informationsbeschaffung und -aufnahme (Hauptkategorie 5) konnten in
der iiberwiegenden Zahl der Fille (55,6%) auf externe Informationsunvollkommenheiten (Kat.
5.1) zuriickgefiihrt werden. Am hiufigsten wurde angegeben, dass die entscheidende Informa-
tion zum Handlungszeitpunkt noch nicht vorgelegen hat (Uninformiertheit) (Kat. 5.1.1, 60%).
Hierbei handelte es sich (fiir den im kritischen Zeitraum uninformierten Trader) etwa um
scheinbar unplausible Marktbewegungen, fiir die es erst zu einem spdteren Zeitpunkt eine
Erkldrung gab. In zwei dhnlich gelagerten Situationen lag zum einen die entscheidende In-
formation zwar vor, konnte jedoch wegen voriibergehender Unerreichbarkeit eines an einem
anderen Standort arbeitenden Kollegen nicht iibermittelt werden (Kat. 5.1.2, 20%). Zum ande-
ren lag in einem Fall die entscheidende Information zwar vor, war jedoch veraltet bzw. falsch

(Fehlinformiertheit) (Kat. 5.1.3, 20%). In zwei weiteren Fillen konnte informatives Fehlver-
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halten auf Probleme im Bereich Flexibilitit / Anpassungsvermégen (Kat. 5.2, 22,2%) zuriick-
gefiihrt werden, hierbei lag die entscheidende Information zwar vor und wurde auch (als sol-
che) erkannt, konnte jedoch nicht (rechtzeitig) auf- bzw. angenommen werden (Kat. 5.2.1).
Unter Kategorie 5.3 wurden schlieBlich Fehlverhaltensweisen bei der Beschaffung und Auf-
nahme von Informationen eingeordnet, die auf unzureichende Aufmerksamkeit (22,2%) zu-
riickfiihrbar waren. Die entscheidende Information lag dabei zwar vor, wurde jedoch zu spdt
(als solche) erkannt (Kat. 5.3.1, 100%). Oft wurden hierbei friihzeitige Signale iibersehen,
was aufgrund der Vielzahl zu beachtender Positionen einer geteilten Aufmerksamkeit zuzu-
schreiben war.

Insgesamt lieen sich nur 3,7% aller erfolgskritischen Verhaltensweisen in Misserfolgsfal-
len dem Bereich Informationsverarbeitung / Denken (Hauptkategorie 6) zuordnen. In drei
Vierteln dieser Fille bereitete das schlussfolgernde Denken (Kat. 6.1) Schwierigkeiten, die
sich allesamt darin zeigten, dass entscheidende Informationen zwar rechtzeitig erkannt, je-
doch die falschen Schlussfolgerungen daraus gezogen (Kat. 6.1.1) wurden. Bei genau einem
Viertel der Fille bereitete erneut die mangelnde Flexibilitdt bzw. das Anpassungsvermégen
(Kat. 6.2) Probleme. Dies duBlerte sich darin, dass die entscheidende Information zwar recht-
zeitig erkannt, aber diese zu spdt verarbeitet bzw. zu spdt darauf reagiert (Kat. 6.2.1) wurde,
mit der Folge, dass das Zeitfenster, innerhalb dessen fiir einige Momente die Gelegenheit ei-
nes erfolgreichen Handelsgeschiftes bestand, wieder verschlossen war.

Die Griinde weiterer 3,7% aller zu Misserfolgen fiihrenden Ereignisse lieBen sich aus-
nahmslos extern verorten und wurden unter Hauptkategorie 7, technisch-organisatorische
Schwierigkeiten bei der Handlungsausfiihrung, zusammengefasst. Wegen dieser auBerhalb
der Wertpapierhdndler liegenden Ursachen konnten keine korrespondierenden Personlich-
keitsmerkmale zugeordnet werden. Die Héndler waren hierbei zum einen mit organisatori-
schen Problemen (Kat. 7.1, 50%) konfrontiert, die auf die unternehmensinterne Umsetzung
gesetzlicher Vorschriften ohne angemessene Beriicksichtigung der Besonderheiten des Wert-
papierhandels (Kat. 7.1.1, 50%) zuriickzufiihren waren. Zum anderen mussten Téatigkeitsein-
schrinkungen aufgrund tiberholter geschiftspolitischer Entscheidungen [7.1.2, 50%] hinge-
nommen werden, die zusitzliche Verluste verursachten. Der Kategorie 7.2 zugeordneten Fille
lagen ursédchlich technische Probleme (50%) zugrunde, die nicht nur Handelsgeschidifte ver-
hindert (Kat. 7.2.1, 50%), sondern auch Handelsverluste mit verursacht (Kat. 7.2.2, 50%)
haben.
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5.1.5 Zusammenfassung der miindlichen Befragungsergebnisse

Die Auswertung der miindlichen Befragungen von 36 hauptberuflich titigen Wertpapierhind-
lern nach der Methode der kritischen Ereignisse (Flanagan, 1954) erbrachte insgesamt 111
positiv und 107 negativ erfolgskritische Verhaltensangaben, die ihrerseits wiederum auf 47
positive und 41 negative kritische Ereignisse zuriickgefiihrt werden konnten. Diese im Zu-
sammenhang mit Erfolgen und Misserfolgen im Wertpapierhandel zu Protokoll gegebenen
Verhaltensangaben wurden entsprechend in zwei Kategoriensysteme eingeordnet. Beide Ka-
tegoriensysteme enthalten sowohl drei obligatorische Ebenen als auch ergdnzend zwei zusétz-
liche, nur bedarfsweise herangezogene Ebenen, durch welche die Mdoglichkeit erdffnet wird,
fallweise durch einzelne Trader erfolgte Spezifizierungen von Verhaltensbeschreibungen
noch feingliedriger zu erfassen. Die zentralen Traderaussagen, die sich in den 88 erfassten
kritischen Ereignissen widerspiegeln, sind ihrer Bedeutung entsprechend im Mittelteil der
Kategoriensysteme (Kategorie 2. Stufe) eingebettet worden (s. Abb. 5-19).

Die Mindestanforderung hinsichtlich der Auswertbarkeit eines erfolgskritischen Ereignis-
ses bzw. der Aufnahmeféhigkeit in eines der beiden Kategoriensysteme war demnach seine
gegebene Zuordbarkeit zu einem konkreten Verhalten oder Verhaltensbereich (Kategorie 2.
Stufe oder niedriger), wodurch der zentralen Forderung Flanagans (1954) Rechnung getragen
wurde, erfolgskritische Ereignisse ausschlieBlich auf der Verhaltensebene zu erfassen. Die
Verhaltensbereiche wiederum wurden auf der nidchsthdheren Ebene korrespondierenden An-
forderungen (Kategorie 1. Stufe) zugeordnet. Die Besonderheit dieser Ebene ist, dass es sich
hierbei sowohl bereits um Eigenschaftsanforderungen als auch teilweise noch um Anforde-
rungen auf der Verhaltensebene handelt, da hierbei der inhaltlichen Aussagekraft der einzel-
nen Kategorie Vorrang gegeben wurde gegeniiber einer durchgehenden Ableitung von Eigen-
schaftsanforderungen auf einer einzigen Kategorienebene. Schlie8lich wurden die Kategorien
der 1. Stufe jeweils einer korrespondierenden Hauptkategorie untergeordnet.

An der Platzierung einer Hauptkategorie ist gleichzeitig auch deren Bedeutung ablesbar: je
mehr erfolgskritische Verhaltensangaben einer Hauptkategorie zugeordnet werden konnten,
desto hoher ist ihr Listenplatz. Analog kam diese Vorgehensweise auch bei den anderen Ka-
tegorieebenen zur Anwendung. Auffillig hierbei ist, dass sowohl bei den Erfolgs- als auch
Misserfolgstillen der jeweils erste Listenplatz auf den Bereich entfillt, der den Umgang mit
potenziell stressenden / psychisch belastenden Situationen (24,3% bzw. 28,3%) betrifft. Er-
folge in potenziell stressenden Situationen konnten immer dann realisiert werden, wenn es
Wertpapierhdndlern gelang, ihre sowohl positiven als auch negativen Emotionen zu kontrol-
lieren (55,6%), sich zu konzentrieren (25,9%) sowie ihre Entscheidungs- und Handlungssi-

cherheit durch ein gesundes Mal3 an Selbstbewusstsein bzw. Selbstvertrauen (18,5%) aufrecht
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zu erhalten. Andererseits kam es unter vergleichbaren Umstédnden immer dann zu Misserfol-
gen, wenn die betroffenen Wertpapierhdndler eine unzureichend ausgepriagte psychische Be-
lastbarkeit (46,7%) aufwiesen bzw. es ihnen nicht gelang, ihre Emotionen zu kontrollieren

(33,3%) oder sich ausreichend zu konzentrieren (20%).

Abbildung 5-19: Struktureller Aufbau der Kategoriensysteme zur Erfassung erfolgskritischer Ereignisse

Kategorie- Notations- Kategorie- Positiv- Negativ-  Verwendungs- Quelle
ebene beispiel inhalt fille fille kontinuitit
) Anforderungs- _
Hauptkategorie 1 . 7 7 durchgehend  Interviewer
bereich
Kategorie _
1.1 Anforderung 20 17 durchgehend  Interviewer
(1. Stufe)
Kategorie Verhaltens-
1.1.1 47 41 durchgehend Trader
(2. Stufe) bereich
Unterkategorie Verhalten nicht
1.1.1.1 31 14 Trader
(1. Stufe) (allg.) durchgehend
Unterkategorie Verhalten nicht
1.1.1.1.1 11 5 Trader
(2. Stufe) (spezif.) durchgehend

Bei den vorgenommenen Rankings von positiv und negativ erfolgskritischen Ereignissen wird
ein dhnliches Bild erkennbar: Das positiv erfolgskritische Ereignis mit der hochsten Nen-
nungshaufigkeit lautet eigenstindige Erzeugung bzw. Aufrechterhaltung emotionaler Stabili-
tdt (Pos.-Kat. 1.1.1, n=12, 10,8%), das korrespondierende negativ kritische Ereignis iiberlas-
tungsbedingte Fehlhandlungen (Neg.-Kat. 1.1.1, n=10, 9,4%). Schaut man auf die diesen
Verhaltensweisen zugrunde liegenden Personlichkeitsdimensionen Emotionale Stabilitit und
Belastbarkeit, so wird deutlich, dass sowohl fiir die benannten beruflichen Erfolge als auch
fiir die Misserfolge in erster Linie die psychische Konstitution der befragten Trader entschei-
dend war.

Auflerdem forderte das Critical-Incident-Ranking zutage, dass ca. ein Drittel aller 218 er-
folgskritischen Verhaltensangaben auf nur 10 kritische Ereignisse zuriickgefiihrt werden kon-
nen bzw. dass 32,4% aller positiv erfolgskritischen Verhaltensangaben auf nur 5 positiv kriti-
sche Ereignisse (10,6%) und 34,6% aller negativ erfolgskritischen Verhaltensangaben eben-
falls auf nur 5 negativ kritische Ereignisse (12,2%) zuriickfiihrbar sind (s. Abb. 5-20 und
Abb. 5.21).
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Bei der Auswertung hinsichtlich der Haufigkeit, mit der erfolgskritische Verhaltensangaben
zu den einzelnen Kategorien der 1. Stufe zugeordnet werden konnten, wird ersichtlich, dass
fiir die meisten der berichteten Erfolge im Wertpapierhandel eine friihzeitige Beschaffung
entscheidungsrelevanter Informationen (Kat. 3.1, n=23, 20,7%) entscheidend bzw. mit ent-
scheidend war. Wird danach gefragt, wie viele unterschiedliche kritische Ereignisse eine Ka-
tegorie der 1. Stufe auf sich vereinen kann, wird auf der Erfolgsseite mit 5 kritischen Ereig-
nissen ebenfalls die Kategorie 3.1 friihzeitige Beschaffung entscheidungsrelevanter Informa-
tionen ausgewiesen. Dies muss sich hier jedoch den ersten Platz mit der Kategorie 4.1 Markt-
einschdtzungsvermdogen teilen, welche ebenfalls fiinf verschiedene positiv kritische Ereignisse
aufzuweisen hat.

Auf der Misserfolgsseite entfdllt der erste Platz auf die Kategorie 1.1 Belastbarkeit (Prob-
leme mit...), der insgesamt 14 negativ erfolgskritische Verhaltensangaben zugeordnet werden
konnten (13,08%). Bei der Aufschliisselung der Daten hinsichtlich der Zahl an verschiedenen
kritischen Ereignissen, die eine Kategorie der 1. Stufe auf sich vereint, entfallt der erste Platz
hingegen auf die Kategorie 2.1 Risikomanagement (Probleme mit...) mit 5 negativ kritischen

Ereignissen.

Abbildung 5-20: Top Five Positive Critical Incidents (Gesamtstichprobe)

g:t ' Positive Critical Incident Beziige Anteil
1.1.1 FEigenstindige Erzeugung bzw. Aufrechterhaltung emotionaler Stabilitét 12 10,81%
3.1.1 FEigenstindige zielorientierte Hypothesentestung 7 6,31%
3.1.2 Riickgriff auf externe (z.B. informelle) Kontakte bzw. informelle 6 5,41%
Informationen
4.1.1 Erfahrungsbasiertes Wissen um die Auswirkungen bzw. Wirkungsrich- 6 5,41%
tungen von Informationen in Abhéngigkeit von der aktuellen Marktphase
bzw. -verfassung
3.1.3 Aufmerksame Wahrnehmung des Handelsumfeldes 5 4,50%

Total 36 32,44%

Abbildung 5-21: Top Five Negative Critical Incidents (Gesamtstichprobe)

glz‘lt . N egative Critical Incident Beziige Anteil
1.1.1  Uberlastungsbedingte Fehlhandlungen 10 9,35%
4.1.1 Erfahrungswissen in noch nicht ausreichendem Umfang vorhanden 7 6,54%
1.2.1 Einschriankung der Handlungsfahigkeit bzw. -freude 7 6,54%
3.1.1 Nachlissigkeiten 7 6,54%
2.2.1 Verletzung der Sorgfaltspflicht 6 5,61%

Total 37 34,58%
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Hinsichtlich der ebenfalls vorgenommenen Zuordnung erfolgskritischer Verhaltensweisen zu
korrespondierenden und damit ebenfalls als erfolgskritisch einschétzbaren Personenmerkma-
len ergibt sich folgendes Bild: Nur zu gut einem Drittel (35,6% in Erfolgs- und 34,6% in Mis-
serfolgsfillen) liegen den berichteten erfolgskritischen Situationen tempordr verdnderbare
Personenmerkmale zugrunde. Dabei handelt es sich in Erfolgsfillen um die folgenden vier
Personenmerkmale bzw. Eigenschaften: tditigkeitsspezifische Berufserfahrung (11,7%), Auf-
merksamkeit (8,1%), Denkfihigkeit (8,1%) und Konzentrationsfdihigkeit (6,3%). Auf der Mis-
serfolgsseite zdhlen ebenfalls diese vier zu den verdnderbaren erfolgskritischen Personenei-
genschaften — jedoch mit abweichender Verteilung: tditigkeitsspezifische Berufserfahrung
(8,4%), Konzentrationsfihigkeit (5,6%), Denkfdhigkeit (3,8%) sowie Aufmerksamkeit (1,9%).

Dem weitaus grofiten Teil aller erfolgskritischen Situationen (64,4% aller Erfolgsfélle bzw.
65,4% aller Misserfolgsfille) lagen im Zeitverlauf weitestgehend stabile bzw. kaum verén-
derbare Personlichkeitseigenschaften zugrunde. So konnte fast ein Drittel (31,5%) aller posi-
tiv erfolgskritischen Ereignisse allein auf die drei Personlichkeitseigenschaften Emotionale
Stabilitit (12,6%), Handlungsorientierung (11,7%) und Flexibilitdt (7,2%) zuriickgefiihrt
werden. Weitere 31,5% aller erfassten positiv erfolgskritischen Verhaltensweisen waren zu-
riickfiihrbar auf die folgenden 8 Personlichkeitsmerkmale: Kontaktfihigkeit (7,2%), Wettbe-
werbsorientierung (6,3%), Selbstbewusstsein (4,5%), Gewissenhaftigkeit (4,5%), Leistungs-
motivation (2,7%), Durchsetzungsstirke (2,7%), Belastbarkeit (1,8%) und Soziabilitdt
(1,8%).

Bei den erfassten Misserfolgsfillen konnten 57% aller erfolgskritischen Situationen mit
fiinf Personlichkeitsmerkmalen in begriindeten Zusammenhang gebracht werden. Dabei han-
delte es sich um Belastbarkeit (13,1%), Flexibilitdt (13,1%), Gewissenhaftigkeit (11,2%),
Selbstbewusstsein (10,3%) und Emotionale Stabilitdt (9,3%). In 0,9% aller negativen erfolgs-
kritischen Situationen spielte aulerdem Kontaktfihigkeit eine entscheidende Rolle. Weiteren
8,4% aller negativ erfolgskritischen Situationen liegen externe bzw. nicht in der Person des
betreffenden Traders zu suchende Ursachen zugrunde. In erster Linie handelt es sich dabei um
Informationsunvollkommenheiten (4,7%), gefolgt von Problemen in den Bereichen Organisa-
tion (1,9%) und Technik (1,9%).

Das Personlichkeitsmerkmal Risikodisposition, auf das zwar nur 2,7% aller positiv erfolgs-
kritischen Ereignisse, jedoch 15% aller negativ erfolgskritischen Ereignisse (Platz 1) zuriick-
filhrbar sind, nimmt aufgrund seiner Zweidimensionalitdt (vgl. Brengelmann, 1989, 1991)
eine Sonderstellung ein: Die personliche Einstellung zum Risiko, welche u.a. die generelle
Bereitschaft zum Risiko erfasst, wird demnach als zeitlich relativ stabil eingeschétzt. Wohin-

gegen die zweite Dimension Risikokontrolle, welche die Motivation und die Féhigkeit bein-
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haltet, sich mit Risiken angemessen auseinanderzusetzen und sie zu steuern, als durchaus ver-
anderbar dargestellt wird (z.B. durch Trainingsmafinahmen). Diesem Ansatz folgend wird der
prozentuale Anteil dieses Personlichkeitsmerkmals hélftig zwischen dem verédnderbaren und
dem stabilen Eigenschaftsbereich aufgeteilt. Simtliche herausgearbeiteten erfolgskritischen

Dimensionen sind in den nachfolgenden zwei Abbildungen tabellarisch dargestellt:

Abbildung 5-22: Zugrunde liegende Personenmerkmale von 111 erfassten positiv erfolgskritischen
Trader-Verhaltensweisen im Uberblick

Personlichkeitsmerkmale Be- Anteil Sonstige  Personenmerkmale  Be- Anteil

(BIP-Skalen) ziige (keine BIP-Skalen) ziige
1 Emotionale Stabilitét 14 12,6% Erfahrung (tétigk.spezif.) 13 11,7%
2 Handlungsorientierung 13 11,7% Aufmerksamkeit 9 8,1%
3 Flexibilitét 8 7,2% Denkfahigkeit 9 8,1%
4 Kontaktfahigkeit 8 7,2% Konzentrationsfahigkeit 7 6,3%
5 Wettbewerbsorient. 7 6,3% Risikodisposition 3 2,7%
6 Selbstbewusstsein 5 4,5% - - -
7 Gewissenhaftigkeit 5 4,5% - - -
8 Leistungsmotivation 3 2,7% - - -
9 Durchsetzungsstarke 3 2,7% - - -
10  Belastbarkeit 2 1,8% - - -
11 Sonstige (Soziabilitit) 2 1,8% - - -

Total 70 63,1% Total 41  36,9%

Abbildung 5-23: Zugrunde liegende Personen- und Umweltmerkmale von 107 erfassten negativ erfolgs-
kritischen Trader-Verhaltensweisen im Uberblick

Sonstige Personen- und

z’];:;‘ls)ijrsl}(i:il;e;itsmerkmale ?e; Anteil Umweltmerkmale Fe; Anteil
g (keine BIP-Skalen) g

1  Belastbarkeit 14 13,1%  Risikodisposition 16 15,0%
2 Flexibilitét 14 13,1%  Erfahrung (tatigkeitsspezif.) 9 8,4%
3 Gewissenhaftigkeit 12 11,2%  Konzentrationsfahigkeit 6 5,6%
4 Selbstbewusstsein 11 10,3%  Informationsunvollkommenheit 5 4,7%
5  Emotionale Stabilitét 10 9,3%  Denkfdhigkeit 3 2,8%
6  Kontaktfahigkeit 1 0,9%  Aufmerksamkeit 2 1,9%
7 - - - Organisationsdefizite 2 1,9%
8 - - - Fehlerhafte Technik 2 1,9%

Total 62 57.9% Total 45 42,1%

Den obigen Abbildungen ist zudem entnehmbar, ob das jeweilige Personenmerkmal Teil des
Bochumer Inventars zur Erfassung der berufsbezogenen Personlichkeit (BIP, Hossiep und

Paschen, 2003) ist. Die tatigkeitsspezifische Relevanz von knapp zwei Dritteln der oben auf-
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gefiihrten BIP-Skalen (63,3%) konnte bereits im theoretischen Teil herausgearbeitet werden
(s. Kap. 3.2). Eine entsprechende Relevanz der vier Skalen Selbstbewusstsein, Durchset-
zungsstdrke, Leistungsmotivation und Soziabilitit wurde hingegen erst durch Auswertung der
Critical-Incident-Daten aufgedeckt. Neben der Aufdeckung bzw. Bestdtigung der Téatigkeits-
relevanz dieser Personlichkeitseigenschaften konnten diese durch die Methode der kritischen
Ereignisse dariiber hinaus auch in einen erfolgskritischen Zusammenhang mit dem Tatig-
keitsvollzug im Wertpapierhandel gebracht werden.

Einen wertvollen Erkenntniszuwachs im Hinblick auf die Erstellung eines Trader-
Anforderungsprofils erbrachte die Generierung und Auswertung von Critical-Incident-Daten
auch deshalb, da mit ihrer Hilfe neben der Vervollstindigung und verhaltensbezogenen Konk-
retisierung sowie des Aufzeigens von erfolgskritischen Zusammenhdngen insbesondere auch
eine erste Priorisierung der herausgearbeiteten Anforderungsbereiche erfolgen konnte.

An dieser Stelle muss auf die besondere Behandlung der BIP-Skala Soziabilitdit hingewie-
sen werden: Die positiv erfolgskritische Verhaltensweise Anpassung an den Wissensstand von
Nichthdndlern bei abteilungsiibergreifender Kommunikation (Kat. 6.3.1), welche aus dem
Interviewkontext heraus mal3geblich auf das Personlichkeitsmerkmal Soziabilitdt zuriickge-
fiihrt werden konnte, steht bei genauerer Betrachtung nur in mittelbarem Bezug zur eigentli-
chen Titigkeit der befragten Wertpapierhdndler. In beiden Fillen ging es ausschlielich um
eine zeitlich begrenzte, begleitende Mitarbeit in unternehmensinternen Projektgruppen, deren
Inhalte bei ndherer Betrachtung nicht mit den reguldren Tatigkeiten eines Wertpapierhdndlers
in Zusammenhang gebracht werden konnten. Obwohl das Personlichkeitsmerkmal Soziabili-
tit der Vollstindigkeit halber Eingang in die Auswertung der Critical-Incident-Daten gefun-
den hat, wird es aus dem genannten Grund und in Ermangelung dafiir sprechender Griinde
nicht als ein erfolgskritisches Personlichkeitsmerkmal fiir den reguldren Tatigkeitsvollzug im
Wertpapierhandel eingestuft und daher im weiteren Verlauf dieser Arbeit unberiicksichtigt
gelassen.

Nachfolgend werden die Ergebnisse der schriftlichen Befragung, das titigkeitsbezogene
Personlichkeitsprofil der Tradergesamtstichprobe sowie die Besonderheiten in den Person-
lichkeitsprofilen ausgewéhlter Teilgruppen vorgestellt. Die dabei zum Einsatz gelangten Per-
sonlichkeitsfragebdgen beinhalten genau diejenigen zehn BIP-Skalen, welche auf Grundlage
der ausgewerteten Critical-Incident-Daten als erfolgskritisch fiir den Tétigkeitsvollzug im

Wertpapierhandel eingestuft werden konnten.
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5.2 Ergebnisse der schriftlichen Trader-Befragung (BIP)

Im schriftlichen Teil der Trader-Befragung ging es um die Erhebung von individuellen Aus-
pragungen tdtigkeitsbezogener und zugleich erfolgskritischer Personlichkeitsmerkmale. Aus-
gangspunkt dafiir war die auf Grundlage der Ausarbeitungen im Theorieteil (Kap. 3.1 und
3.2) sowie der Auswertungen der miindlichen Trader-Befragung (s. Kap. 5.1.1 — 5.1.4) voll-
zogene Auswahl von BIP-Skalen. Uber das Aufzeigen einer allgemeinen Titigkeitsrelevanz
der im Theorieteil herausgearbeiteten Personlichkeitseigenschaften hinaus konnten diese
durch die Erhebung und Auswertung von Critical-Incident-Daten auch in einen erfolgskriti-
schen Zusammenhang mit den Téatigkeitsvollziigen im Wertpapierhandel gebracht werden.
Die Auswertung des miindlichen Teils der Trader-Befragung deckte auBerdem drei weitere
erfolgskritische BIP-Dimensionen fiir den Tatigkeitsvollzug im Wertpapierhandel auf: Selbst-
bewusstsein, Leistungsmotivation und Durchsetzungsstdrke. Die individuellen Auspragungen
dieser drei Skalen wurden in einer Nacherhebung, dem zweiten Teil der schriftlichen Trader-
Befragung, erfasst. Da die restlichen BIP-Skalen nicht von erkennbar erfolgskritischer Rele-
vanz fiir die Tatigkeit im Wertpapierhandel sind, wurden sie folglich auch nicht in der schrift-
lichen Trader-Befragung mit beriicksichtigt (s. Abb. 5-24). Der Ansatz dieses Vorgehens
deckt sich mit der Aussage von Hossiep und Paschen (2003), der zufolge fiir das erfolgreiche
Austiben einer beruflichen Tétigkeit nicht alle BIP-Dimensionen relevant bzw. auf iiberdurch-
schnittlich hohem Niveau ausgeprégt sein miissen.

Die berufsbezogenen Personlichkeitsmerkmale des Bochumer Inventars zeichnen sich
durchweg durch eine vergleichsweise hohe temporire Stabilitdt aus (vgl. Hossiep & Paschen,
2003). Dementsprechend kommt ihnen innerhalb eines psychologischen Anforderungsprofils
auch eine derart zentrale Bedeutung zu, da sie im Vergleich zu im Zeitverlauf veranderbaren
Personenmerkmalen nicht bzw. kaum (z.B. durch Trainingsmafnahmen oder durch zuneh-
mende berufliche Erfahrung) beeinflusst werden konnen. Neben den bereits erwdhnten BIP-
Skalen mit Tradingbezug konnten aus den verhaltensbezogenen Critical-Incident-Daten zwar
auch temporir verdnderbare erfolgskritische Personenmerkmale abgeleitet werden. In diesem
Abschnitt werden jedoch ausschlieBlich die ausgewihlten zehn BIP-Skalen Gegenstand der
Darstellungen sein, da nur diese wegen der oben genannten Bedeutung Eingang gefunden
haben in den schriftlichen Teil der Trader-Befragung, bei dem es ausschlielich um die Erfas-
sung von Auspragungen der fiir die Trader-Tatigkeit zuvor als erfolgskritisch eingestuften und

zugleich temporér stabilen Personlichkeitsmerkmale ging.
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Abbildung 5-24: Einordnung der Skalen des Bochumer Inventars zur berufsbezogenen Personlichkeitsbe-
schreibung (BIP-Skalen) hinsichtlich ihrer erfolgskritischen Relevanz fiir den Titigkeitsvollzug im
Wertpapierhandel

Bereich BIP-Skalen mit Tradingbezug BIP-Skalen ohne Tradingbezug
Psychische Emotionale Stabilitit (ESt)
Konstitution Belastbarkeit (Bel)
Selbstbewusstsein (SB)
Arbeitsverhalten Gewissenhaftigkeit (Ge)
Flexibilitat (F1)
Handlungsorientierung (HO)
Soziale Kontaktfahigkeit (Ko) Sensitivitét (Sen)
Kompetenzen Durchsetzungsstirke (Du) Soziabilitit (Soz)
Teamorientierung (TO)
Berufliche Leistungsmotivation (LM) Gestaltungsmotivation (GM)
Orientierung Fithrungsmotivation (FM)
Zusatzindizes Wettbewerbsorientierung Kontrollerleben
Mobilitdit
Freizeitorientierung

Abbildung 5-25: Rangfolge aller zehn BIP-Skalen mit erfolgskritischer Relevanz fiir den Titigkeitsvollzug
im Wertpapierhandel

Personlichkeitsmerkmale positive Anteil negative Anteil Gesamt- Gesamt-

(BIP-Skalen) Beziige (pos.) Beziige (neg.) beziige anteil
1 Emotionale Stabilitat 14 12,61% 10 9,34% 24 11,01%
2 Flexibilitdt 8 721% 14 13,08% 22 10,09%
3 Gewissenhaftigkeit 5 4,50% 12 11,21% 17 7,80%
4  Belastbarkeit 2 1,80% 14 13,08% 16 7,34%
5 Selbstbewusstsein 5 4,50% 11 10,28% 16 7,34%
6  Handlungsorientierung 13 11,7% - - 13 5,96%
7  Kontaktfahigkeit 8 7,21% 1 0,93% 9 4,13%
8 Wettbewerbsorientierung 7 6,31% - - 7 3.21%
9  Leistungsmotivation 3 2,70% - - 3 1,38%
10 Durchsetzungsstérke 3 2,70% - - 3 1,38%
11 Sonstige (keine BIP-Skalen) 43 38,74% 45  42,06% 88  40,37%

Total 111 100% 107 100,00% 218 100,00%

Dementsprechend wurden in einem ersten Auswertungsschritt die in Einzelbefragungen erho-
benen Daten pro Interviewten aggregiert und zu einem berufsbezogenen Personlichkeitsprofil
aller befragten Wertpapierhdndler zusammengefasst, um es anschlieend zu ausgewdhlten

Vergleichsgruppen in Bezug zu setzen. Durch diesen Abgleich sollen zum einen konkrete
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Aussagen hinsichtlich der Einordnung von Skalenauspragungen bzw. des Person-Job-Fits der
befragten Trader ermdglicht werden. Zum anderen wird der Frage nachgegangen, ob die aus-
gewerteten Daten auch im Sinne einer ersten Hypothesenverfestigung hinsichtlich einer Ver-
allgemeinerung der Erfolgskritikalitdt der zuvor ausgewdéhlten Personlichkeitsmerkmale (bzw.

eines Teils von ihnen) fiir die Gesamtheit der Wertpapierhidndler interpretiert werden konnen.

5.2.1 Tatigkeitsbezogenes Personlichkeitsprofil aller befragten Wertpapierhindler
(Gesamtstichprobe)

Um die von den einzelnen Wertpapierhidndlern abgegebenen Aussagen sinnvoll interpretieren
zu konnen, miissen diese zundchst normiert bzw. vergleichbar gemacht werden, etwa um iiber
entsprechend aggregierte Skalenauspragungen normierte Trader-Profile visualisieren zu kon-
nen. Zentrales Kriterium fiir die Auswahl einer geeigneten Normierungsgruppe war ihre glei-
chermaflen gegebene Anwendbarkeit auf alle Teilnehmer der Trader-Stichprobe. Neben der
BIP-Gesamtstichprobe erfiillte nur noch die Vergleichsgruppe ,minnliche Personen®
(N=6.679) diese Bedingung und wurde daher als Normierungsgrundlage fiir die erfassten
Trader-Daten herangezogen.

Die 36 Wertpapierhdndler waren zum Zeitpunkt der Befragung im Durchschnitt 31,7 Jahre
alt und seit 8,1 Jahren als professionelle Wertpapierhdndler in Unternehmen mit mehr als
10.000 Beschiftigten angestellt. Genau drei Viertel von ihnen haben die Schule mit dem Abi-
tur abgeschlossen, von denen wiederum ein knappes Drittel (29,6%) ein Universititsstudium
sowie die gute Hélfte (51,9%) ein Fachhochschulstudium erfolgreich absolviert hat. Von allen
36 Interviewten verfiigen 16 Personen (44,4%) tiber einen Berufsabschluss, von denen einer
auch iiber Universitdtsabschluss verfiigt (6,3%) und zwei Personen einen Fachhochschulab-
schluss (12,5%) besitzen. Weitere Angaben zur befragten Trader-Gruppe befinden sich in
Kap. 4.4.1. Das tdtigkeitsbezogene Personlichkeitsprofil fiir die Trader-Gesamtstichprobe ist
in Abbildung 5-26 dargestellt und wird nachfolgend naher erlautert:
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Abbildung 5-26: Titigkeitsbezogenes Personlichkeitsprofil der Trader-Gesamtstichprobe (N=36)
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5.2.1.1 Psychische Konstitution

Im Bereich der psychischen Konstitution beschreibt sich die Gesamtheit der befragten Wert-
papierhdndler als insgesamt tiberdurchschnittlich stabil, belastbar und gibt an, vergleichsweise
selten von Selbstzweifeln betroffen zu sein. Die iiberdurchschnittlich ausgepriagte emotionale
Stabilitdt 1dsst darauf schlieBen, dass die Teilnehmer der Studie in der Lage sind, Probleme,
Riickschldge und Misserfolge vergleichsweise rasch zu bewiltigen und negative Gefiihle ef-
fektiv zu kontrollieren, wodurch die Handlungsféhigkeit in der Regel zeitnah vollstindig wie-
derhergestellt werden kann. Gerade diese Stabilitdt erlaubt es Menschen, auch solche Tatig-
keiten erfolgreich zu bewiéltigen, bei denen sie sich mit einem hohen psychischen Druck kon-
frontiert sehen (vgl. Hossiep & Paschen, 2003). So lassen sich die befragten Trader kaum
durch starke nervliche und andere Belastungen aus der Bahn werfen (ESt 7, 12) und fiihlen
sich nur duferst selten ziemlich entmutigt (ESt 9). Das Leben wird im allgemeinen leichter
genommen als in der Vergleichsgruppe (ESt 11). Dementsprechend sehen die Interviewten
laut Eigenbekundung vieles weniger dramatisch als andere (ESt 10). Jedoch fillt auch auf,

dass nicht so schnell dariiber hinweg gekommen wird, wenn etwas nicht gelingt (ESt 2), ins-
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besondere wenn Arbeitsergebnisse nicht wie geplant ausgefallen sind (ESt 3). AuBBerdem ga-
ben die Befragten an, nicht frei von Angsten zu sein (ESt 16).

Hinsichtlich der psychophysischen Belastbarkeit wurde in der Gesamtauswertung nur
knapp (0,014 Punkte bis zur ndchsthdheren Stufe 6) eine iiberdurchschnittliche Eingruppie-
rung verfehlt. Die Trader gaben an, den Anforderungen, die in diesem Beruf an sie gestellt
werden, fast immer gewachsen zu sein (Bel 7), insbesondere geraten sie bei extrem harten
Arbeiten auch bei zusitzlichen Schwierigkeiten kaum aus dem Gleichgewicht (Bel 1). GroB-
tenteils wird auch gerne einer Tétigkeit nachgegangen, bei der man stindig unter hohem Leis-
tungsdruck steht (Bel 13). In diesem Zusammenhang wurde angegeben, problemlos viele
Stunden ohne Pause arbeiten zu koénnen (Bel 6), fast ohne korperliche Beschwerden (Bel 3).
Auch wenn laut eigener Einschitzung lang andauernde, hohe Belastungen besser verkraftet
werden als durch andere (Bel 4), wird jedoch auch eingerdumt, dass bei hohem Leistungs-
druck regelmiBig gereizt reagiert wird (Bel 9). So war man sich auch bewusst, hdaufiger auf
andere gereizt zu wirken, sobald sehr viel zu tun ist (Bel 11).

Die tiberdurchschnittliche Einstufung auf der Skala Selbstbewusstsein ist in erster Linie da-
rauf zuriickzufiihren, dass sich die befragten Trader vor bedeutenden Ereignissen gut im Griff
haben (SB 13) und es sie nicht nervos werden lédsst, wenn sie einer Gruppe von Leuten vorge-
stellt werden (SB 8). Dementsprechend schitzen sich die Befragten fast durchgéngig als iiber-
aus selbstbewusst (SB 12) und schlagfertig (SB 1) ein. Ferner ist den Befragten kaum etwas
so peinlich, dass es sie am liebsten im Boden versinken ldsst (SB 11). Im Bezug zur Ver-
gleichsgruppe denken sie nach Begegnungen auch nicht lange dariiber nach, wie sie gewirkt
haben (SB 2). Daher vertreten sie in der Regel auch sehr offen ihre Meinung, auch wenn das
Gesprachsklima darunter leidet (SB3), und es macht ihnen eher wenig aus, dass sie von eini-
gen Leuten abgelehnt werden, wenn sie sich nicht nach diesen richten (SB 14). Es fillt jedoch
in diesem Bereich auch auf, dass die Befragten sich mitunter als etwas zuriickhaltend ein-
schitzen, obwohl ein forscheres Auftreten von Vorteil wire (SB 9). Spannungen werden da-
rliiber hinaus am wenigsten im Kollegenumfeld ertragen (SB 16).

Zusammenfassend kann die psychische Konstitution der befragten Trader wie folgt be-
schrieben werden: Die Héindler schitzen sich emotional als {iberaus stabil ein und kommen im
allgemeinen rasch iiber Probleme hinweg, auch wenn das Verkraften mitunter etwas linger
dauern kann, wenn im Berufsleben etwas nicht nach den personlichen Vorstellungen ausfillt.
Obwohl sie sich so gut wie durchweg den gestellten beruflichen Anforderungen gegeniiber
gewachsen fiihlen, reagieren die befragten Trader unter starkem Druck doch regelmiBig iiber-
aus gereizt. Trotz der vertretenen Auffassung, liberdurchschnittlich selbstbewusst zu sein,

wird das eigene Verhalten doch mitunter als zu zuriickhaltend empfunden.
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5.2.1.2 Arbeitsverhalten

Der Bereich des Arbeitsverhaltens liefert Hossiep und Paschen (2003) zufolge Informationen,
in welcher Weise Personen tdtigkeitsbezogene ,,Inputs® aufnehmen, Entscheidungen treffen
und umsetzen. Die befragten Trader beschreiben sich insgesamt als durchschnittlich gewis-
senhaft und flexibel. Im beruflichen Alltag wird iiberdies auch kein iiberdurchschnittlich
handlungsorientiertes Verhalten an den Tag gelegt. Auf der Skala Gewissenhaftigkeit, welche
im Wesentlichen Aspekte der Sorgfalt und der Prézision erfasst (Hossiep und Paschen, 2003),
wird durch die befragten Trader nur ein durchschnittliches Resultat in der Gesamtwertung
erzielt, da sich nicht immer gern mit Aufgaben beschéftigt wird, die gro3e Prizision erfordern
(GE 5). Dementsprechend kommen auch Aufgaben, bei denen man die Genauigkeit der Ar-
beit kontrollieren muss, den Féahigkeiten der befragten Trader nicht durchweg entgegen (GE
3). Mit Personen, die alles hundertprozentig erledigen, arbeitet man zusammen, wenn auch
nicht unbedingt gerne (GE 6). Und das eigene Arbeiten wird im Vergleich zu anderen nicht
als deutlich sorgfiltiger eingeschitzt (GE 11). Am wenigsten konnen die Befragten von sich
sagen, dass sie die Dinge ganz genau nehmen (GE 8), und stimmen fast durchweg in der
pragmatischen Aussage iiberein, dass der Aufwand, den man benétigt, um ein hundertprozen-
tiges Ergebnis zu erreichen, sich in den meisten Féllen nicht lohnt (GE 9).

Die Dimension Flexibilitdit, deren Gegenstandsbereich im BIP die Bereitschaft und Fahig-
keit erfasst, sich auf verdnderliche berufliche Bedingungen und wechselnde Situationen ein-
zustellen (Hossiep und Paschen, 2003), weist fiir die Traderstichprobe ebenfalls eine durch-
schnittliche Auspriagung auf. Am meisten Unbehagen bereiten den Befragten Aufgaben, die
unklar definiert sind (FL 6). Lieber beschiftigen sie sich mit Aufgaben, bei denen sie abschét-
zen konnen, was sie erwartet (FL 1), die es ihnen ermdglichen, den Ablauf eines Tages genau
zu planen (FL 4). Andererseits geben die Befragten an, dass die berufliche Tatigkeit fiir sie
ihren Reiz verliert, wenn das meiste vorhersehbar ist (FL 11). Aullerdem ist ihnen nur wenig
daran gelegen, dass die eigenen Tatigkeiten auf einen klar definierten Aufgabenbereich be-
schriankt bleiben. Vielmehr wird eingerdumt, gerne von einem festen Tagesablauf abzuwei-
chen (FL 8). Die hochsten Item-Punktwerte auf der Flexibilitits-Skala erzielte die Traders-
tichprobe mit Aussagen, wonach es als Herausforderung empfunden wird, wenn man sich mit
unvorhergesehenen Situationen konfrontiert sieht, und dass sich {iberaus gern mit Aufgaben
befasst wird, die schnelles Handeln verlangen.

Auch auf der Skala Handlungsorientierung, welche beispielsweise die Eigenschaft von
Personen beschreibt, nach getroffenen Entscheidungen umgehend aktiv zu werden, oder die
Fahigkeit, Ablenkungen auszublenden, um die eigenen Krifte auf die Handlung selbst zu

konzentrieren (Kuhl und Beckmann, 1994; Kuhl, 2000; Hossiep und Paschen, 2003), wird nur
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eine durchschnittliche Auspragung fiir die Trader-Gesamtstichprobe ausgewiesen. Am
schwersten fiéllt es den Befragten, plinktlich anzufangen, wenn sie zu Hause arbeiten (HO 6).
Es gehen ihnen auch erst viele andere Dinge durch den Kopf, bevor sie endlich eine schwieri-
ge Aufgabe in Angriff nehmen (HO 10). Die Erledigung unangenehmer Dinge wird mitunter
lieber aufgeschoben, und das vorgenommene Tagespensum ist am Abend nicht immer erle-
digt (HO 11). Andererseits hingegen bereitet die Bearbeitung komplexer Probleme ver-
gleichsweise weniger Schwierigkeiten (HO 8), und es wird in der Regel auch kaum gezogert
mit der sofortigen Umsetzung von Entschliissen (HO 2). Am stérksten schneiden die befrag-
ten Trader jedoch bei der handlungsorientierten Organisation ihrer Arbeit bzw. der Priorisie-
rung von Tatigkeiten ab: Es ist nicht typisch fiir sie, nicht zu wissen, wo anzufangen ist, wenn
viele Aufgaben zu erledigen sind (HO 13). Vielmehr fillt es ihnen tiberdurchschnittlich leicht,
Prioritdten bei der Arbeit einzuhalten (14) und alles effektiv zu organisieren, wenn viele Auf-
gaben gleichzeitig bearbeitet werden miissen (HO 7).

Insgesamt lassen sich die befragten Trader im Bereich Arbeitsverhalten wie folgt beschrei-
ben: In puncto Gewissenhaftigkeit, Flexibilitit und Handlungsorientierung treten durchweg
durchschnittliche Auspriagungen auf. Pragmatische Losungen werden in der Regel gegeniiber
perfektionistischen Ansdtzen bevorzugt. Die Befragten finden auflerdem deutlichen Gefallen
daran, schnell zur Handlungsausfiihrung zu gelangen. Dariiber hinaus lassen sie sich eher gern
mit unvorgesehenen Situationen konfrontieren und nehmen diese als Herausforderungen mit
ebenfalls tiberdurchschnittlicher Bereitwilligkeit an. Das Arbeiten an wichtigen Sachen wird
vergleichsweise gern unterbrochen, um zwischendurch etwas anderes zu tun. So kann es ohne
klare Ziele vor Augen gelegentlich auch vorkommen, dass sich verzettelt wird bzw. mehr Zeit
fiir die Erledigung einer Aufgabe in Anspruch genommen wird als urspriinglich geplant.
Uberwiegend werden die Priorititen bei der Arbeit jedoch erkannt und eingehalten, sodass
auch die Organisation der gleichzeitigen Bearbeitung mehrerer Aufgaben im Regelfall keine

Schwierigkeit darstellt.

5.2.1.3 Soziale Kompetenzen

Innerhalb des dritten Bereiches Soziale Kompetenzen wird der Frage nachgegangen, wie die
Trader im Berufsleben anderen Personen gegeniibertreten (vgl. Hossiep & Paschen, 2003). Da
durch die Ergebnisse der zuvor durchgefiihrten Anforderungsanalyse im Gegensatz zu den
beiden zuvor dargestellten Bereichen nur zwei von flinf BIP-Skalen in einen erfolgskritischen
Zusammenhang zur beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhdndlern gesetzt werden konnten,
wurden auch nur die Auspridgungen dieser beiden Skalen, Kontaktfihigkeit und Durchset-

zungsstdrke, in der schriftlichen Traderbefragung erhoben.
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Die Dimension Kontaktfihigkeit erfasst im beruflichen Kontext wesentliche Aspekte zwi-
schenmenschlicher Beziehungen und des ,,Networkings* im Sinne von Aufbau, Pflege und
Nutzung beruflicher Kontexte (vgl. Hossiep & Paschen, 2003). Die Traderstichprobe weist
hierbei in der Gesamtbetrachtung eine durchschnittliche Auspriagung auf, wobei die nichstho-
here Einstufung, die bereits fiir eine iiberdurchschnittlich entwickelte Kontaktfahigkeit steht,
nur knapp verfehlt wurde (0,019 Skalenpunkte). Die Befragten gaben an, nur einen ver-
gleichsweise geringen Teil ihrer Freizeit zu nutzen, um Kontakte zu pflegen (KO 8). Mit
fremden Personen ins Gesprich zu kommen, féllt ihnen vor allem dann leicht, wenn diese sie
ansprechen (KO 4). Andererseits ist ein iiberdurchschnittliches Bemiihen erkennbar, nach
Begegnungen mit wichtigen Personen den Kontakt weiter aufrechtzuerhalten (KO 16). Dem-
entsprechend dichtgekniipft stellen sich auch ihre Netze beruflicher Kontakte dar (KO 14).
Die Befragten sehen sich nicht als zuriickhaltende Personen (KO 10), sondern sind ihrem
Empfinden nach tiberdurchschnittlich gesellig (KO 9) und lassen sich auch durch Menschen,
die schnell Kontakte kniipfen, nicht irritieren (KO 6).

Mit der Skala Durchsetzungsstdrke wird das Ausmal3 der Bereitschaft erfasst, sich gegen
Widerstinde aktiv durchzusetzen und eigene Auffassungen auch dann weiterzuverfolgen,
wenn sich Schwierigkeiten im Umgang mit anderen Personen ergeben. Dies umfasst insbe-
sondere auch die Bereitschaft, Informationsvorspriinge und andere ,,Machtbasen* auszunut-
zen, wenn dadurch eigene Ziele verwirklicht werden kénnen (vgl. Hossiep & Paschen, 2003).
Fiir die Gesamtstichprobe wird auch hier nur eine durchschnittliche Ausprigung ausgewiesen.
Die Trader schitzen sich gegeniiber anderen Personen in erster Linie als zu nachgiebig ein
(DU 7) und schrecken davor zuriick, sich unbeliebt zu machen, um etwas Neues durchzuset-
zen (DU 10). Threr Auffassung nach haben es andere verhiltnismiBig leicht, in einer Ausei-
nandersetzung mit ihnen die Oberhand zu gewinnen (DU 1). Jedoch kénnen sie andere ver-
gleichsweise gut dazu bringen, sich fiir ihre Sache zu engagieren (DU 5), und es bereitet ihnen
keine Schwierigkeiten, eigene Ideen auch durchzusetzen (DU 4). Die Befragten lassen sich
insgesamt betrachtet auch weniger gefallen (DU 3) als die Personen der Vergleichsgruppe.

Zusammenfassend kann der Gruppe der Befragten nur durchschnittliche Auspragungen der
erfolgskritischen Dimensionen im Bereich Soziale Kompetenzen bestitigt werden. Hierbei
fallt jedoch auf, dass geringe Punktwerte in der Dimension Kontaktfahigkeit vor allem immer
dann erzielt werden, wenn nur die allgemeine Bereitschaft abgefragt wurde, auch in der Frei-
zeit Kontakte zu pflegen. Die spezifische Bereitschaft, wichtige Kontakte zu pflegen bzw. das
Netzwerk beruflicher Kontakte weiter auszubauen und zu pflegen, wurde hingegen mit einer
iiberdurchschnittlichen Auspriagung erfasst. In der Dimension Durchsetzungsstirke beméin-

geln die Befragten zwar ihre Nachgiebigkeit gegeniiber anderen sowie ihre {iberdurchschnitt-
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lich ausgeprdgte Scheu, sich bei anderen unbeliebt zu machen um etwas durchzusetzen. Je-
doch liegen ihre Stdrken vor allem darin, andere fiir ihre Ideen zu begeistern bzw. andere fiir

Dinge zu engagieren, von denen sie selbst liberzeugt sind.

5.2.1.4 Berufliche Orientierung

Auch der Bereich Berufliche Orientierung, der unter der Fragestellung steht, was beruflich
anspornt, wurde fiir die schriftliche Traderbefragung auf seine erkennbar erfolgskritische
Komponente in Bezug auf die Tatigkeit im Wertpapierhandel reduziert, und zwar auf die Di-
mension Leistungsmotivation. Darunter fallen im beruflichen Zusammenhang die Bereitschaft
zur Auseinandersetzung mit einem hohen Giitemalistab sowie das Bemiihen, eigene Leistun-
gen kontinuierlich zu messen und ggf. zu steigern (Hossiep und Paschen, 2003). Hierbei weist
die Gruppe der befragten Trader ebenfalls nur eine durchschnittliche Auspragung in Bezug
zur Vergleichsgruppe auf. So kommt es bei den Befragten nur selten vor, dass zugunsten der
Arbeit gelegentlich auf das Privatleben verzichtet wird (LM 7). Ebenso ist die Bereitschaft
deutlich unterdurchschnittlich ausgeprigt, zugunsten des beruflichen Engagements erhebliche
Einschrankungen des eigenen Privatlebens hinzunehmen (LM 13). Die Befragten lassen sich
durch Probleme, die besonders schwierig zu l6sen sind, nicht iiberdurchschnittlich motivieren
(LM 14) und sind auch nicht unzufrieden, wenn sie ihr Leistungspotenzial einmal nicht voll
ausschopfen konnten (LM 11). Demgegeniiber schétzen sie sich trotzdem als {iberdurch-
schnittlich ehrgeizig (LM 2) ein und stellen sich vergleichsweise gern schwierigen Situationen
um festzustellen, wie gut sie sind (LM 5). Am wichtigsten ist den Befragten jedoch, dass sich
ihr berufliches Entgelt direkt an die erzielte Leistung kniipft (LM 8), was entsprechend als
hochste Itemauspragung innerhalb dieser Skala seinen Ausdruck findet.

Insgesamt betrachtet lassen die Angaben der Befragten motivationale Reserven in Bezug
auf ihre berufliche Leistung erkennen. Im Prinzip konnten Aufgaben noch erfolgreicher be-
waltigt werden, wenn der Ehrgeiz vorhanden wire, stets hochsten Anspriichen geniigen zu
wollen. Am forderlichsten im Hinblick auf die Leistungsmotivation im Wertpapierhandel ist
die Gegebenheit anzusehen, dass sich die wirtschaftlichen Ergebnisse des Engagements ein-
zelner Wertpapierhindler genau erfassen lassen. Denn dies kommt dem ausgeprigtesten An-
liegen der Befragten in diesem Bereich entgegen, wonach das berufliche Entgelt stets direkt

mit der erzielten Leistung verkniipft sein sollte.
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5.2.1.5 Wettbewerbsorientierung (Zusatzindex)

Das BIP bietet ergdnzend die Moglichkeit der Erhebung von Zusatzindizes an. Fiir die beruf-
liche Tétigkeit von Tradern konnte im Rahmen der erfolgten Anforderungsanalyse allein
Wettbewerbsorientierung als erfolgskritischer Zusatzindex herausgestellt werden. Obwohl
Hossiep und Paschen fiir ihre Zusatzindizes bislang noch keine Normierungswerte vorgelegt
haben, ist die Dimension Wettbewerbsorientierung ergdnzend im Sinne der Generierung zu-
satzlicher Informationen, etwa fiir Teilgruppenvergleiche, mit in die schriftliche Traderbefra-
gung aufgenommen worden. Die individuellen Auspragungen wurden mithilfe von vier Zu-
satzitems erfasst. Die Trader mussten dabei einschitzen, wie sehr es sie beriihrt, wenn die
eigenen Kollegen grofere Erfolge als sie selbst erzielen (WBO 1). Weiter wurde gefragt, ob
es thnen sehr wichtig ist, zu den Besten zu gehéren (WBO 2), und wie sehr ihnen daran gele-
gen ist, bessere Ergebnisse als andere zu erzielen (WBO 3). Schliellich wurde auch erfasst,
inwiefern es Vergniigen bereitet, mit anderen zu wetteifern (WBO 4). Bei diesem letzten der

vier Items erzielte die Traderstichprobe den hochsten Wert mit 4,69 Punkten.

5.2.2 Abweichende Ausprigungen im titigkeitsbezogenen Personlichkeitsprofil von

Kundenhiindlern (""Executional Trading')

Fiir die Erfassung abweichender Auspragungen berufsbezogener Personlichkeitsdimensionen
von Teilgruppen wurden die Befragten der Gesamtstichprobe hinsichtlich ihrer zum Befra-
gungszeitpunkt ausgeiibten Spezialisierungsrichtung in der Datenauswertung neu eingrup-
piert. Von den 36 befragten Tradern gaben 13 Personen an, zum Befragungszeitpunkt haupt-
beruflich ausschlieBlich als Kundenhdndler zu fungieren. Im berufsbezogenen Personlich-
keitsprofil der Gruppe der Kundenhéndler wurden bei fiinf erfolgskritischen Personlichkeits-
dimensionen Abweichungen im Vergleich zum Profil der Gesamtstichprobe in einer GroBen-
ordnung erfasst, die jeweils die Zuweisung einer abweichenden Normstufe erforderlich mach-
te. Auf diese fiinf Skalen, welche in den drei Bereichen Psychische Konstitution, Arbeitsver-
halten und Soziale Kompetenzen verortet sind, wird im folgenden ndher eingegangen. Dariiber
hinaus wird ergdnzend die abweichende Ausprigung auf der Zusatzskala Wetthewerbsorien-
tierung thematisiert. Das tdtigkeitsbezogene Personlichkeitsprofil der Kundenhéndler-

Teilstichprobe ist in der nachfolgenden Abbildung 5-27 grafisch dargestellt:
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Abbildung 5-27: Tétigkeitsbezogenes Personlichkeitsprofil der Kundenhéndler-Teilstichprobe (k=13)
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5.2.2.1 Psychische Konstitution

Kundenhindler weisen im Bereich der Psychischen Konstitution eine um eine Normstufe ho-
here Belastbarkeit sowie ein um eine Normstufe niedrigeres Selbstbewusstsein als die Ge-
samtstichprobe auf. Bei 9 von 13 Items der Belastbarkeits-Skala weist die Gruppe der Kun-
denhindler hohere Werte als die Gesamtstichprobe auf. So ist vor allem eine groflere Gelas-
senheit in Situationen erkennbar, wo vieles gleichzeitig auf die Trader einstromt (BEL 2), sehr
hart gearbeitet werden muss (BEL 5) bzw. wenn unter starkem Druck gestanden wird (BEL
9). Entsprechend weniger gereizt wirken Kundenhéndler auf andere in arbeitsreichen Situati-
onen (BEL 11). Andererseits ist die Bereitschaft der befragten Kundenhandler, einer Tatigkeit
nachzugehen, bei der man stindig unter hohem Leistungsdruck steht (BEL 13), nur durch-
schnittlich ausgeprégt. Ebenfalls als vergleichsweise schwécher schitzen Kundenhéndler ihre
Fahigkeit ein, sich ungewohnlich viel abverlangen zu kdnnen, ohne sich dabei zu verausgaben
(BEL 8). Insgesamt betrachtet ist jedoch bei der Gesamtheit der befragten Kundenhindler
eine leicht liberdurchschnittlich ausgepriagte Belastbarkeit (Normstufe 6 von 9) vorhanden —
auch im Vergleich zur gesamten Traderstichprobe, deren Belastbarkeit demgegeniiber nur als

durchschnittlich ausgeprigt bezeichnet werden kann.
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Im Gegensatz zur hoher ausgepriagten Belastbarkeit schitzen sich Kundenhindler jedoch als
weniger selbstbewusst ein als die Gesamtheit der befragten Héndler. Im Vergleich zur BIP-
Normierungsgruppe verfiigen Kundenhindler nur iiber ein durchschnittlich ausgeprigtes
Selbstbewusstsein. Bei 11 von 16 Items weist diese Teilgruppe geringere Ausprigungen auf
als die Gesamtstichprobe, was in einen geringeren Skalenmittelwert von 3,94 (-0,20 Skalen-
punkte) resultiert. So koénnen die Kundenhéndler bei sich selten Eigenschaften erkennen, in
denen sie den meisten Menschen iiberlegen sind (SB 5), sie sind seltener bereit, ihre Meinung
offen zu vertreten, wenn das Gesprichsklima darunter leidet (SB 3), und tendieren nach einer
Begegnung verstarkt dazu, dariiber nachzudenken, wie sie gewirkt haben (SB 2). Aulerdem
macht es ihnen durchaus etwas aus, dass Leute sie ablehnen, wenn sie sich nicht nach ihnen
richten (SB 14), und fiihlen sich entsprechend unwohl, wenn andere sie ablehnen (SB 10).
Andererseits schidtzen sich Kundenhdndler im Vergleich zur Gesamtstichprobe als weniger
zuriickhaltend (SB 9) und schlagfertiger (SB 1) ein. Am wenigsten macht es sie nervds, wenn

sie einer Gruppe von Leuten vorgestellt werden (SB 8).

5.2.2.2 Arbeitsverhalten

Kundenhindler weisen im Bereich Arbeitsverhalten eine um eine Normstufe héhere Gewis-
senhaftigkeit auf als die gesamte Traderstichprobe. Damit verfiigen sie iiber eine in Bezug auf
die zugrunde gelegte BIP-Normierung ,,ménnliche Personen leicht iiberdurchschnittliche
Ausprigung dieses fiir die berufliche Tétigkeit der befragten Trader erfolgskritischen Person-
lichkeitsmerkmals (Normstufe 6 von 9).

Insgesamt weisen 11 von 14 Items der Skala Gewissenhaftigkeit eine hohere Auspriagung
auf im Vergleich zur Gesamtstichprobe. Fiir die befragten Kundenhéndler liegt der ermittelte
Skalenmittelwert mit 4,10 um 0,18 Skalenpunkte {iber dem entsprechenden Wert der Gesamt-
stichprobe. Obwohl sich die Gruppe der Kundenhindler weniger gern mit Aufgaben beschif-
tigt, die groBBe Prizision erfordern (GE 5), und auch eher die pragmatische Auffassung vertritt,
dass sich der Aufwand fiir ein hundertprozentiges Ergebnis meist nicht lohnt (GE 9), schitzen
sie sich dennoch als leicht tiberdurchschnittlich perfektionistisch ein (GE 10). Weiterhin pla-
nen die Kundenhéndler moglichst genau im Voraus (GE 13), und im Vergleich zur Gesamt-
heit der befragten Hindler kommen Aufgaben, bei denen man die Genauigkeit der Arbeit
kontrollieren muss (GE 3), ihren Fihigkeiten noch stirker entgegen. Auch das Interesse fiir
Aufgaben, die Ausdauer und Sorgfalt verlangen (GE 4), ist stirker ausgeprigt als in der Ge-
samtgruppe. Lieber gelten die befragten Kundenhindler als nicht kreativ, als dass sie als un-

organisiert gelten (GE 7), was sich am deutlichsten darin zeigt, dass sie insbesondere bei Kon-
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trollen lieber penibel als groBziigig sind (GE 14) sowie ihre Unterlagen stets so verwalten,
dass sie alles auf Anhieb wiederfinden (GE 12).

5.2.2.3 Soziale Kompetenzen

Das berufsbezogene Personlichkeitsprofil der Gruppe der Kundenhéndler unterscheidet sich
im Vergleich zur Gesamtstichprobe in beiden erfassten erfolgskritischen Personlichkeitsdi-
mensionen des Bereiches Soziale Kompetenzen. So ist gegentiber den in beiden Féllen durch-
schnittlichen Auspriagungen der Gesamtstichprobe zum einen eine leicht iiberdurchschnittlich
entwickelte Kontaktfihigkeit (Normstufe 6 von 9) und im Gegensatz dazu eine leicht unter-
durchschnittlich ausgeprigte Durchsetzungsstdrke (Normstufe 4 von 9) erfasst worden.

Hinsichtlich der Kontaktfahigkeit von Kundenhidndlern weisen 13 von 16 Personlichkeits-
Items hohere Ausprigungen als die Gesamtstichprobe auf. Obwohl die befragte Teilgruppe
angibt, vergleichsweise ldnger zu brauchen, bis sie sich neuen Personen ungezwungen gegen-
iiber verhilt (KO 5), und im Vergleich zur Gesamtstichprobe von sich behauptet, ein gering-
fiigig weniger dichtes Netz an beruflichen Kontakten gekniipft zu haben (KO 14), unterschei-
det sie sich in der iiberwiegenden Mehrheit der getroffenen Aussagen positiv gegeniiber der
Gesamtheit der befragten Hiandlerschaft. Am deutlichsten wird dies daran erkennbar, dass die
Kundenhindler weitaus weniger von sich behaupten konnen, Unbehagen zu empfinden, wenn
sie mit Menschen zusammen sind, die sie nicht gut kennen (KO 2). Genau so wenig konnen
sie von sich behaupten, dass sie zuriickhaltende Menschen sind (KO 10). Wenn sie auf fremde
Personen treffen, finden sie mit noch groBerer Leichtigkeit ein Gesprachsthema (KO 1), was
auBerdem zur Folge hat, dass noch schneller Bekanntschaften geschlossen werden (KO 7) als
von der Gesamtheit der befragten Trader angegeben. Den getitigten Angaben zufolge wird
den Mitgliedern dieser Teilgruppe auch besondere Wertschitzung entgegengebracht aufgrund
ihrer iberdurchschnittlich kontaktfreudigen Art (KO 13).

Bei den erfassten Werten flir Durchsetzungsstdrke ergibt sich ein entgegengesetztes Aus-
pragungsbild, welches bis auf eine Ausnahme eine Verschlechterung der entsprechenden
Itemwerte fiir die Teilgruppe Kundenhindler ausweist. So liegt in der Gesamtbetrachtung nur
eine leicht unterdurchschnittliche Ausprigung dieses erfolgskritischen Personlichkeitsmerk-
mals vor. Am deutlichsten erkennbar wird dies im Vergleich zur Normierungsgruppe dadurch,
dass sie sich anderen Personen gegentiber als zu nachgiebig (DU 7) einschédtzen, sodass ande-
re Kollegen kaum Anlass zur Behauptung haben, dass die Befragten hdufig versuchen wiir-
den, eigene Vorstellungen durchzusetzen (DU 2). Nach den getroffenen Aussagen haben es
andere Personen auch nicht schwer, in einer Auseinandersetzung mit ihnen die Oberhand zu

gewinnen (DU 1). Im direkten Vergleich zur gesamten Traderstichprobe lassen sich Kunden-
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hindler deutlich mehr gefallen (DU 3), dementsprechend seltener kommt es vor, dass sie an-
deren gegeniiber sehr dominant sind (DU 12). Vielmehr bereitet es ihnen deutlich grofere

Schwierigkeiten, die eigenen Ideen auch durchzusetzen (DU 4).

5.2.2.4 Wettbewerbsorientierung (Zusatzindex)

Da das BIP-Manual keine Normierungstabellen fiir Zusatzindizes anbietet, konnen allein die
Itemausprigungen von Teilgruppen bzw. von Teilgruppen gegeniiber der gesamten Stichpro-
be miteinander verglichen werden. So fallt beim direkten Vergleich der Teilgruppe Kunden-
hiandler mit der Gesamtstichprobe auf, dass die Kundenhindler iiber alle vier Items der Skala
Wettbewerbsorientierung hinweg geringere Punktwerte erzielt haben. So bereitet es ihnen
offensichtlich nicht in gleichem Ausmall Vergniigen, mit anderen zu wetteifern (WBO 4).
Auflerdem beriihrt es sie auch weniger, wenn die eigenen Kollegen grof3ere Erfolge als sie
selbst erzielen (WBO 1). Auch ist es thnen weniger wichtig, zu den Besten zu gehoren (WBO
2).

5.2.3 Abweichende Ausprigungen im titigkeitsbezogenen Personlichkeitsprofil von

Eigenhindlern ("Proprietary Trading')

Der gesamten Traderstichprobe gehoren zwdlf Personen an, die angaben, zum Befragungs-
zeitpunkt hauptberuflich ausschlieBlich als Eigenhdndler titig gewesen zu sein. Bei der Aus-
wertung des berufsbezogenen Personlichkeitsprofils speziell fiir diese Teilgruppe wurde deut-
lich, dass eine um eine Normierungsstufe hohere und damit leicht iberdurchschnittlich ausge-
pragte Handlungsorientierung vorliegt. Im Vergleich zur Kundenhdndler-Gruppe fallt dariiber
hinaus auf, dass statt einer leicht iiberdurchschnittlich ausgeprigten Gewissenhaftigkeit nur
eine durchschnittliche Auspragung erkennbar ist. Des Weiteren weisen Eigenhidndler im Ver-
gleich zu Kundenhindlern eine um eine Normstufe geringer ausgeprigte Kontaktfihigkeit auf.
Thre Durchsetzungsstdrke ist mit einer durchschnittlichen Auspridgung hingegen um eine
Normstufe hoher ausgepragt im Vergleich zur leicht unterdurchschnittlichen Durchsetzungs-
stirke der befragten Kundenhéndler. Hinsichtlich ihrer psychischen Konstitution verfiigen
Eigenhdndler {iber eine durchschnittlich ausgepriagte Belastbarkeit und stehen damit um eine
Normstufe unter der leicht liberdurchschnittlichen Belastbarkeit von Kundenhdndlern. Im
direkten Vergleich hinsichtlich der Ausprigung der Wettbewerbsorientierung fillt auf, dass

die Gruppe der Eigenhdndler sich insgesamt wettbewerbsorientierter einschitzt als die Gruppe
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der Kundenhdndler. Das titigkeitsbezogene Personlichkeitsprofil der Eigenhédndler-

Teilstichprobe ist in der Abbildung 5-28 grafisch dargestellt:

Abbildung 5-28: Titigkeitsbezogenes Personlichkeitsprofil der Eigenhédndler-Teilstichprobe (k=12)
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5.2.3.1 Psychische Konstitution

Eigenhidndler liegen hinsichtlich ihrer Belastbarkeit um eine Normstufe unter den Kunden-
handlern und weisen damit nur eine durchschnittliche Auspriagung auf dieser Skala auf. Un-
terschiede zeigen sich am deutlichsten durch ein hoheres Mal3 an Gereiztheit bzw. ein ent-
sprechend geringeres Mal3 an Gelassenheit, das Eigenhéndler in beruflichen Situationen mit
erhohter Belastung an den Tag legen. So reagieren Eigenhéndler vor allem gereizter als Kun-
denhédndler, wenn sie unter starkem Druck stehen (BEL 2), und sie wirken auch gereizter auf
andere, wenn sie viel zu tun haben (BEL 1). AuBlerdem bleiben sie in geringerem Ausmall
gelassen, wenn sehr hart gearbeitet werden muss (BEL 8) oder wenn vieles gleichzeitig auf
sie einstromt (BEL 9). Jedoch ist andererseits auch erkennbar, dass sie bereitwilliger als Kun-
denhédndler einer Téatigkeit nachgehen, bei der sie stindig unter hohem Leistungsdruck stehen

(BEL 13). AuBlerdem kommt es noch seltener als bei Kundenhindlern vor, dass sie sich An-



Ergebnisdarstellung 139

forderungen, die an sie gestellt werden, nicht gewachsen fiihlen (BEL 11). Vielmehr sind sie
noch stérker als Kundenhindler der Auffassung, dass sie sich im Vergleich zu anderen unge-

wohnlich viel abverlangen konnen, ohne sich dabei zu verausgaben (BEL 3).

5.2.3.2 Arbeitsverhalten

Gewissenhaftigkeit stellt eine von zwei erfassten Skalen des Bereiches Arbeitsverhalten dar,
bei denen eine Profilabweichung von mindestens einer Normstufe zu verzeichnen ist. Konkret
unterscheiden sich um diese GroB3enordnung die beiden Teilgruppen Kunden- und Eigenhdnd-
ler voneinander: Wihrend sich Kundenhéndler durch eine leicht iiberdurchschnittliche Gewis-
senhaftigkeit auszeichnen, erreichen Eigenhédndler diesbeziiglich nur eine durchschnittliche
Ausprigung, die jedoch noch immer iiber dem Niveau der Gesamtstichprobe angesiedelt ist.
Konkret sind Eigenhédndler vor allem bei Kontrollen weniger oft penibel bzw. haufiger grof3-
ziigig (GE 14) als Kundenhdndler. Auch bei der Verwaltung eigener Unterlagen finden Ei-
genhiandler weniger oft etwas auf Anhieb wieder (GE 12). Aufgaben, bei denen man die Ge-
nauigkeit der Arbeit kontrollieren muss, kommen den Fihigkeiten der Eigenhdndler weniger
entgegen als denen der befragten Kundenhéndler (GE 3). Nicht nur das Interesse fiir Aufga-
ben, die viel Ausdauer und Sorgfalt verlangen, ist darliber hinaus niedriger ausgepragt (GE 4),
auch wird im allgemeinen weniger sorgfiltig gearbeitet als im Kundenhandel (GE 11). Ande-
rerseits wird jedoch durch Eigenhindler auch 6fter zunichst anstehende Arbeit erledigt, bevor
sie sich Freizeitaktivititen zuwenden (GE 1).

Die um eine Normierungsstufe hohere Auspriagung auf der Skala Handlungsorientierung
bedeutet, dass die Gruppe der befragten Eigenhdndler im Vergleich mit der Teilgruppe der
Kundenhindler als handlungsorientierter bezeichnet werden diirfen. Diese Hohereinstufung
ist darauf zuriickzufiihren, dass in 10 von 14 Fillen hohere Itemwerte innerhalb dieser Skala
von den Eigenhdndlern erzielt wurden. Vor allem gelingt den Mitgliedern dieser Teilgruppe
ihre Zeiteinteilung tiberdurchschnittlich gut, sodass eigene Aufgaben in der Regel rechtzeitig
erledigt werden (HO 1). Letzteres ist auch darauf zurlickzufiihren, dass es den Befragten
iberaus leichtfallt, Prioritdten bei der Arbeit auch tatsidchlich einzuhalten (HO 14). In diesem
Zusammenhang fillt auch auf, dass man sich kaum einen Ruck geben muss, bevor mit der
Erledigung einer eiligen Sache angefangen wird (HO 12). Im direkten Vergleich sowohl mit
der Gesamtgruppe als auch mit der Kundenhéndler-Teilgruppe wird erkennbar, dass es Eigen-
hiandlern nicht nur deutlich besser gelingt, sich die Zeit einzuteilen, sondern auch, die einge-
teilten Zeitrdume umfassender mit der jeweiligen Aufgabe auszufiillen. Dies wird etwa da-

durch erreicht, dass plinktlicher mit der Erledigung geplanter Aufgaben begonnen wird (HO
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6), dass leichter Prioritdten bei der Arbeit eingehalten werden und dass andauernde Arbeiten
deutlich seltener unterbrochen werden, um zwischendurch etwas anderes zu tun (HO 4). Im
direkten Vergleich wird ebenfalls deutlich, dass Eigenhindlern sogar die Bearbeitung bzw.
das Angehen komplexer Problemstellungen leichter fillt (HO 8) als Kundenhidndlern sowie
auch der Gesamtheit der befragten Trader. Jedoch rdumen Eigenhdndler auch ein, dass ithnen
mitunter effektives Organisieren schwerfillt, insbesondere dann, wenn viele Aufgaben gleich-

zeitig zur Bearbeitung anstehen (HO 7).

5.2.3.3 Soziale Kompetenzen

Anhand der ausgewerteten Daten ist erkennbar, dass die befragten Eigenhindler insgesamt
nur iiber eine durchschnittlich entwickelte Kontaktfihigkeit verfiigen und diese damit ver-
gleichsweise bzw. um eine Normstufe schwicher ausgeprégt ist als bei den befragten Kun-
denhdndlern mit ihrer insgesamt leicht iiberdurchschnittlich entwickelten Kontaktfahigkeit.
Obwohl sich die befragten Eigenhdndler im Allgemeinen fiir geselliger halten als alle anderen
Trader (KO 9) und es nach ihrem Bekunden rascher geht, bis sie sich einer fremden Person
gegeniiber ungezwungen verhalten (KO 5), weisen sie doch bei den restlichen 14 Items
durchweg schwichere bzw. in einem Fall gleich starke Werte im Vergleich zu den Kunden-
hindlern auf. Am deutlichsten differieren beide Gruppen darin, inwiefern ohne groBere
Schwierigkeiten ein Gesprichsthema gefunden wird, wenn man auf fremde Personen trifft
(KO 1), sowie in der bendtigten Zeit, bis Bekanntschaften geschlossen werden (KO 7). Des
Weiteren konnen Eigenhindler weniger von sich behaupten, gerade wegen ihrer kontaktfreu-
digen Art bei anderen Menschen Wertschitzung hervorzurufen (KO 13). Im Allgemeinen
wendet man sich bei Schwierigkeiten seltener an Eigenhéndler mit der Begriindung, dass die-
se Uiberall die richtigen Leute kennen (KO 15). Befragte Personen, die zur Teilgruppe der Ei-
genhdndler gehoren, konnen insgesamt als zuriickhaltendere Menschen als die befragten Kun-
denhindler angesehen werden. Im Gegensatz zu Kundenhéndlern sind sie erkennbar weniger
froh, bei der Erledigung ihrer beruflichen Aufgaben immer wieder neue Personen ansprechen
zu miissen (KO 3).

Mit der Skala Durchsetzungsstdrke existiert eine zweite Dimension, worin sich die Eigen-
hindler- von der Kundenhéndlergruppe um eine Normstufe unterscheidet. Diesmal liegt je-
doch der umgekehrte Fall vor: Das erfolgskritische Personlichkeitsmerkmal ist bei den Kun-
denhédndlern schwiécher ausgeprigt als bei den Eigenhindlern. Obwohl die Letztgenannten
angeben, dass es ihnen schwerer als den restlichen Handlern faillt, andere von ihrer Auffas-

sung zu iliberzeugen (DU 8) und sich selbst als die nachgiebigeren Personen im Vergleich zu
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anderen Befragten einschitzen (DU 7), konnen die befragten Eigenhéndler insgesamt betrach-
tet in Bezug auf Durchsetzungsstiarke hoher punkten. So lassen sie sich vor allem deutlich
weniger gefallen (DU 3) als ihre Kollegen vom Kundenhandel. Es fillt ihnen auch erkennbar
leichter, eigene Ideen durchzusetzen (DU 4). Sie treten auBerdem 6fter dominanter anderen
gegentiber auf (DU 12). So verwundert es auch nicht, dass Eigenhéndler in hoherem Mal3e der
Aussage zustimmen, dass die eigenen Kollegen der Ansicht seien, dass die Befragten hiufig
versuchen wiirden, ihre Vorstellungen durchzusetzen (DU 2). Bei der Arbeit im Team setzen
sich Eigenhidndler nachhaltiger dafiir ein, andere vom eigenen Standpunkt zu iiberzeugen (DU
11), und es gelingt ihnen auch problemloser als Kundenhéndlern, bei der Arbeit in der Gruppe
andere filir die eigenen Ideen zu gewinnen (DU 6). So kénnen sie auch der Aussage ,,Ich kann
andere dazu bringen, sich fiir meine Sache zu engagieren* (DU 5) in hoherem Malle zustim-

men als ihre Kollegen vom Kundenhandel.

5.2.3.4 Wettbewerbsorientierung (Zusatzindex)

Die Teilgruppe der Eigenhdndler erreicht auf der Skala zur Erfassung der Wettbewerbsorien-
tierung einen Gesamtwert von 4,46 Skalenpunkten und damit sowohl eine hohere Auspriagung
als die Teilgruppe der Kundenhéndler (4,08) als auch eine hohere Ausprigung im Vergleich
zur Stichprobengesamtheit (4,35). Gegeniiber Kundenhindlern liegt Eigenhédndlern vor allem
mehr daran, bessere Ergebnisse als andere zu erzielen (WBO 3). So beriihrt es sie auch mehr,
wenn die eigenen Kollegen bessere Erfolge als sie selbst erzielen (WBO 1). Auch bereitet es
ihnen erkennbar mehr Vergniigen als den Kundenhindlern, mit anderen zu wetteifern (WBO
4). Verglichen mit der Stichprobengesamtheit liegt Eigenhdndlern ebenfalls mehr daran, bes-
sere Ergebnisse als andere zu erzielen (WBO 3), da es sie gegeniiber anderen Tradern auch

starker bertihrt, wenn die eigenen Kollegen bessere Erfolge erzielen als sie selbst (WBO 1).

5.2.4 Abweichende Ausprigungen im tatigkeitsbezogenen Personlichkeitsprofil von

Sales Tradern (''Sales Trading")

Von allen befragten Tradern konnten insgesamt flinf Personen zur Teilgruppe der Sales Tra-
der zugeordnet werden. Durch den Vergleich des teilgruppenspezifischen Personlichkeitspro-
fils mit den zuvor ausgewerteten Profilen wird erkennbar, dass Sales Trader von allen am we-
nigsten gewissenhaft sind, andererseits jedoch iiber eine leicht iiberdurchschnittlich ausge-
pragte Kontaktfahigkeit verfligen. Im Hinblick auf Emotionale Stabilitdt und Selbstbewusst-

sein werden im Gegensatz zur Gesamtstichprobe von Sales Tradern nur durchschnittliche
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Auspragungen erreicht. Auf die Unterschiede des in Abbildung 5-29 dargestellten Personlich-

keitsprofils der Sales-Trader-Teilstichprobe wird nachfolgend eingegangen.

Abbildung 5-29: Titigkeitsbezogenes Personlichkeitsprofil der Sales-Trader-Teilstichprobe (k=5)
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5.2.4.1 Psychische Konstitution

Sales Trader schneiden hinsichtlich ihrer emotionalen Stabilitit am schwéchsten ab — sowohl
im Vergleich mit der Gesamtstichprobe als auch mit den anderen beiden Teilstichproben, bei
denen jeweils leicht liberdurchschnittliche Auspridgungen von emotionaler Stabilitdt erfasst
wurden. In erster Linie unterscheiden sich Sales Trader dadurch, dass ihnen vergangene Miss-
erfolge vergleichsweise lianger zu schaffen machen (ESt 15). Wenn ihnen etwas nicht gelingt,
stort es sie langer (ESt 2), und sie sind auch ldnger betriibt, wenn ihnen Fehler nachgewiesen
werden (ESt 5). Folglich schétzen sie auch im Vergleich mit den anderen Trader-Gruppen die
Aussage, dass sie vergangene Misserfolge nicht mehr belasten wiirden (ESt 15), als am we-
nigsten auf sie zutreffend ein. Weiterhin konnen Sales Trader noch weniger als Kunden- und

Eigenhindler von sich behaupten, frei von Angsten zu sein (ESt 16) bzw. ein ,,dickes Fell** zu
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besitzen (ESt 13). Der grofite Unterschied im Teilgruppenvergleich der Skalenauspriagungen
fiir Emotionale Stabilitét tritt zwischen Eigenhédndlern (4,21) und Sales Tradern (3,64) auf.

Des Weiteren nehmen die befragten Sales Trader auch hinsichtlich ihrer Belastbarkeit im
Gruppenvergleich den letzten Platz ein. Obwohl der Skalengesamtwert sie noch als durch-
schnittlich belastbar qualifiziert, wirken sie auf andere bzw. reagieren, wenn sehr viel zu tun
ist, am meisten gereizt (BEL 11, 9). Hohe Belastungen werden durchweg weniger gut als in
den anderen Tradergruppen verkraftet (BEL 4). Daher wird sich vergleichsweise auch am
wenigsten von allen mit den Aussagen identifiziert, sich im Vergleich zu anderen ungewdhn-
lich viel abverlangen zu kdnnen, ohne sich dabei zu verausgaben (BEL 8) bzw. problemlos
viele Stunden arbeiten zu konnen (BEL 6). Im direkten Vergleich mit der Gruppe der Kun-
denhéndler fillt aulerdem auf, dass Sales Trader hartes Arbeiten und die daraus resultieren-
den Belastungen mehr zu schaffen machen. So geraten sie bei hartem Arbeiten und zusitzlich
auftauchenden Schwierigkeiten schneller aus dem Gleichgewicht (BEL 1) bzw. bleiben dabei
weniger gelassen (BEL 5, 2). In der Betrachtung der Skalengesamtwerte ist deshalb auch der
Unterschied zwischen der Teilgruppe der Kundenhindler (4,70) und der Teilgruppe der Sa-
lestrader (4,25) am grofBten.

Sales Trader verfiigen zwar nur liber ein durchschnittlich ausgeprigtes Selbstbewusstsein,
sind aber im Teilgruppenvergleich im Mittelfeld positioniert: Obwohl sie wie Kundenhindler
in Normstufe 5 eingruppiert sind, liegen sie innerhalb dieser Stufe mit einem Wert von 4,05
um 0,11 Skalenpunkte noch vor den Kundenhidndlern. Demgegeniiber wird ihr erfasster Wert
jedoch um 0,19 Skalenpunkte von der Eigenhdndlergruppe iibertroffen, welche dadurch be-
reits in Normstufe 6 eingeordnet werden kann. Gegeniiber der gesamten Stichprobe, fiir die
ein leicht tiberdurchschnittliches Selbstbewusstsein ermittelt wurde, schitzen Sales-Trader ihr
Selbstbewusstsein insgesamt nur als durchschnittlich entwickelt ein. Am schlechtesten von
allen Teilgruppen konnen Sales-Trader Spannungen mit Kollegen ertragen (SB 16) oder ihre
Meinung sehr offen vertreten, auch wenn das Gespriachsklima darunter leidet (SB 3). AuB3er-
dem fiihlen sie sich noch unwohler als ihre befragten Kollegen, wenn andere sie ablehnen (SB
10) oder wenn sie im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit stehen (SB 15). Andererseits schitzen
sich Sales-Trader im Allgemeinen durchaus als selbstbewusst ein (SB 12). Sie haben sich
vergleichsweise gut im Griff vor bedeutenden Ereignissen (SB 13), und es macht sie noch
weniger als ihre Trader-Kollegen nervos, wenn sie einer Gruppe von Leuten vorgestellt wer-
den (SB 8). Ebenso kommt es bei ihnen noch seltener als bei den anderen Tradergruppen vor,
dass ihnen etwas so peinlich ist, dass sie am liebsten im Boden versinken wiirden (SB 11).
Vielmehr schétzen sie sich als noch schlagfertiger (SB 1) als ihre Kollegen vom Kunden- und

Eigenhandel ein.
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5.2.4.2 Arbeitsverhalten

Den grofiten Unterschied im Bereich Arbeitsverhalten lassen Sales Trader in puncto Gewis-
senhaftigkeit erkennen. Die mit Normstufe 4 schwach unterdurchschnittliche Auspriagung
liegt eine Stufe unter der Tradergesamtheit und sogar zwei Normstufen unter dem Wert, der
fiir die Gruppe der befragten Kundenhindler auf dieser Skala ausgewiesen wird. Sales Trader
erzielen bei 10 von 14 Items der Gewissenhaftigkeits-Skala ausnahmslos niedrigere Punkt-
werte als alle anderen Trader-Gruppen. Vor allem arbeiten Sales Trader ungern mit Personen
zusammen, die alles hundertprozentig erledigen (GE 6), da sie selbst die Dinge vergleichs-
weise selten ganz genau nehmen (GE 8) und mehrheitlich die eher pragmatische Auffassung
vertreten, dass der Aufwand, den man zur Erreichung eines hundertprozentigen Ergebnisses
benotigt, meist nicht lohnt (GE 9). Geringer als bei allen anderen befragten Tradern ist auch
das Interesse fiir Aufgaben ausgeprigt, die viel Ausdauer und Sorgfalt verlangen (GE 4). Sa-
les Trader schitzen die Sorgfalt ihrer Arbeitsausfiihrung geringer als andere Trader ein (GE
11, GE 12) und folgen bei ihren Tétigkeiten lieber spontanen Einfillen (GE 2) als mdglichst
genau im Voraus zu planen (GE 13). Noch weniger als alle anderen Trader konnen Sales Tra-
der von sich behaupten, Perfektionisten zu sein (GE 10). Fast ebenso wenig kommen ihnen
Aufgaben entgegen, bei denen man die Genauigkeit der Arbeit kontrollieren muss (GE 3).

Des Weiteren unterscheidet sich die Gesamtheit der befragten Sales Trader mit ihrer nur
durchschnittlich ausgepriagten Handlungsorientierung (4,24) von der leicht iiberdurchschnitt-
lichen Handlungsorientierung der Eigenhdndler-Gruppe (4,55). Die vergleichende Auswer-
tung der schriftlichen Befragungsergebnisse ergab in 10 von 14 Fillen niedrigere Itemwerte
im Hinblick auf die Handlungsorientierung der Sales Trader. So fillt es Sales Tradern mit
Abstand am schwersten, piinktlich anzufangen, wenn zu Hause gearbeitet wird (HO 6). Es
kommt haufiger vor, dass die Bearbeitung eines komplexen Problems wie ein Berg vor ihnen
steht (HO 8); unangenehme Erledigungen werden im Vergleich zu Eigenhéndlern auch héufi-
ger aufgeschoben (HO 9). Wenn keine klaren Ziele vor Augen sind, passiert es Sales Tradern
haufiger, dass sie sich verzetteln (HO 5). Aulerdem trifft die Aussage eher auf sie zu, dass
ihnen die Zeiteinteilung nicht so gelingt, dass Aufgaben rechtzeitig erledigt werden kénnen
(HO 1). Sales Tradern fallt es dariiber hinaus auch schwerer, die Priorititen bei der Arbeit
einzuhalten (HO 14). Das kann u.a. daran liegen, dass auch, wenn an einer dringenden Sache

gearbeitet wird, gern unterbrochen wird, um etwas anderes zu tun (HO 4).
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5.2.4.3 Soziale Kompetenzen

Beim Vergleich der Skalenausprigungen im Bereich soziale Kompetenzen liegen Sales Tra-
der mit ihrer leicht tiberdurchschnittlich ausgepriagten Kontaktfihigkeit (4,54) sowohl vor bei-
den Teilgruppen als auch vor den Auspriagungen der Stichprobengesamtheit. Am groften fallt
der Unterschied gegeniiber den Eigenhindlern (4,26) aus. Am wenigsten sind Sales Trader
irritiert von Menschen, die schnell Kontakte kniipfen (KO 6), und sind froh, dass es zu ihren
Aufgaben gehort, immer wieder neue Personen ansprechen zu miissen (KO 3). Im Vergleich
zu den anderen Tradern schitzen sie sich selbst als die am wenigsten zuriickhaltenden Men-
schen ein (KO 10). Sales Trader halten sich fiir tiberdurchschnittlich gesellige Menschen (KO
9) und finden leichter als andere Trader ein Gespriachsthema, wenn sie auf fremde Personen
treffen (KO 1). Sie verfligen ihren Eigenbekundungen zufolge von allen befragten Tradern
iiber das dichteste Netz an beruflichen Kontakten (KO 14) und werden auch von den meisten
Menschen geschitzt wegen ihrer kontaktfreudigen Art (KO 13). Insbesondere bei Schwierig-
keiten wendet man sich am haufigsten an Sales Trader, weil sie iiberall die richtigen Leute
kennen (KO 15). Auch von ihrer Freizeit nutzen sie im Vergleich mit den anderen Trader-
Gruppen einen gréferen Teil, um Kontakte zu pflegen (KO 8).

Des Weiteren schitzen sich Sales Trader (3,97) durchsetzungsstdirker als Kundenhiandler
ein (3,76). Nach ihren Angaben kénnen sie andere vor allem héufiger dazu bringen, sich fiir
ihre Sache zu engagieren (DU 5) bzw. andere fiir ihre Ideen zu gewinnen (DU 6). Sie kdnnen
daher von sich auch weniger behaupten, dass es ihnen schwer fillt, andere von ihrer Auffas-
sung zu liberzeugen (DU 8), oder dass es ithnen Schwierigkeiten bereitet, die eigenen Ideen
durchzusetzen (DU 4). Selbst bei Auseinandersetzungen gewinnen Sales Trader andere leich-
ter fiir ihre Position (DU 9) als Kundenhindler. Sales Trader lassen sich auch weniger gefal-
len (DU 3) und sind anderen gegeniiber seltener zu nachgiebig (DU 7). So kommt es auch

vergleichsweise hdufiger vor, dass sie anderen gegeniiber sehr dominant sind (DU 12).

5.2.4.4 Wettbewerbsorientierung (Zusatzindex)

Die Teilgruppe der Sales Trader hat mit einem Wert von 4,30 auf der Zusatzskala zur Erfas-
sung der Auspragung von Wettbewerbsorientierung eine Positionierung im Mittelfeld einge-
nommen. Sales Trader sind demnach wettbewerbsorientierter als Kundenhéindler (4,08), wer-
den jedoch in diesem Punkt von den Eigenhdndlern (4,46) noch iibertroffen. Obwohl es Sales
Tradern im Allgemeinen wichtiger als allen anderen befragten Tradern ist, zu den Besten zu
gehoren (WBO 2), liegt ihnen zugleich weniger als allen anderen daran, bessere Ergebnisse

als andere zu erzielen (WBO 3). Im direkten Vergleich mit der Kundenhindler-Gruppe fallt
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auBerdem auf, dass es Sales Tradern grofleres Vergniigen bereitet, mit anderen zu wetteifern
(WBO 4), und dass es sie stirker beriihrt, wenn die eigenen Kollegen bessere Erfolge erzielen

als sie selbst (WBO 1).

5.2.5 Zusammenfassung der schriftlichen Befragungsergebnisse

Das Hauptergebnis des schriftlichen Befragungsteils stellen die auf zehn ausgewéhlten BIP-
Skalen basierenden, tdtigkeitsbezogenen Personlichkeitsprofile der gesamten Traderstichpro-
be (N=36) sowie der drei Teilgruppen Executional Trading (n=13), Proprietary Trading

(n=12) und Sales Trading (n=5) dar. Als Normierungsgrundlage fiir die erfassten Trader-

Daten diente in allen Fillen die BIP-Gruppe ,,minnliche Personen* (N=6.679, vgl. Hossiep
und Paschen, 2003), als Vergleichsgruppen wurden jeweils die iibrigen drei Tradergruppen

herangezogen. In Bezug auf die Normierungsgrundlage wurden folgende Ausprigungsrich-

tungen erfasst (vgl. Abb. 5-30):

Abbildung 5-30: Erfasste Skalenausprigungen innerhalb der Gesamtstichprobe und der drei Teilgruppen

unterdurch- durch- iiberdurch-
schnittliche schnittliche schnittliche
Ausprigungen Ausprigungen Ausprigungen
Gesamtstichprobe (N=36) - 7 2
Executional Trading 1 4 4
Proprietary Trading - 6 3
Sales Trading 1 7 1

Die Gesamtheit der befragten Trader ist im Vergleich zur Normierungsgruppe sowohl emoti-
onal stabiler als auch selbstbewusster, was bedeutet, dass diese Trader insgesamt iiber eine
iiberdurchschnittlich ausgeprigte psychische Konstitution verfiigen. Ein differenzierteres und
z.T. auch divergierendes Bild bietet sich hingegen bei der Betrachtung der drei Trader-
Teilgruppen:

Kundenhdndler (Executional Trader) sind nicht nur emotional stabiler, sondern zeichnen
sich dariiber hinaus auch durch ein tiberdurchschnittlich hohes Mall an Gewissenhaftigkeit,
Kontaktfahigkeit und Belastbarkeit aus. Thr Selbstbewusstsein ist hingegen nur durchschnitt-
lich ausgepriagt. AuBerdem fallt auf, dass Kundenhédndler nur leicht unterdurchschnittliche
Werte auf der Skala Durchsetzungsstirke erreichen.

Demgegeniiber verfiigen die befragten Eigenhdndler (Proprietary Trader) nicht nur {iber

eine lUberdurchschnittlich entwickelte psychische Konstitution, d.h. sie sind emotional stabiler
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und selbstbewusster, sondern weisen auch eine ausgeprigte Handlungsorientiertheit auf, die
im Vergleich zu den anderen Hindlern sogar als tiberdurchschnittlich bezeichnet werden
kann.

Sales Trader sind im Gegensatz zu den zuvor beschriebenen Gruppen zwar nur durch-
schnittlich emotional stabil und selbstbewusst sowie nur unterdurchschnittlich gewissenhatft,
konnen jedoch eine tiberdurchschnittliche Ausprigung in puncto Kontaktfahigkeit aufweisen.

Auf die Frage, welche der erfassten erfolgskritischen Personlichkeitsdimensionen bei den
jeweiligen Trader-Teilgruppen sowohl stirker als im Vergleich zur Normierungsgruppe als
auch im Vergleich zur Gesamtstichprobe ausfallen, gibt die nachfolgende Abbildung 5-31
Auskuntft:

Abbildung 5-31: Skalenausprigungen der Teilgruppen im Vergleich zur Gesamtstichprobe und Normie-
rungsgruppe

stirker ausgeprigt als in schwicher ausgeprigt als in
Gesamtstichprobe und Gesamtstichprobe und
Normierungsgruppe Normierungsgruppe
Executional Trading Gewissenhaftigkeit -
Kontaktfahigkeit
Belastbarkeit
Proprietary Trading Handlungsorientierung -
Sales Trading Kontaktféhigkeit Gewissenhaftigkeit

Nachdem sowohl personlichkeitsbezogene Daten aus der Critical-Incident-Befragung als auch
aus dem Personlichkeitstest generiert wurden, kann durch Abgleich beider Datenmengen der
Frage nachgegangen werden, inwieweit die Personlichkeitsprofile der befragten Tradergrup-
pen mit den zuvor ermittelten Anforderungsprofilen libereinstimmen. Die Ergebnisse beider
Befragungen wurden dafiir innerhalb von Mapping-Tabellen gegeniibergestellt. Fiir die Ge-
samtstichprobe ergibt sich folgendes Bild:
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Abbildung 5-32: Mapping der fiir die Gesamtstichprobe als positiv erfolgskritisch herausgearbeiteten
BIP-Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich
ausgeprigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Gesamtstichprobe

BIP-Personlich- ...positiv erfolgs- ...liberdurchschnittlich pos.
keitsdimension kritisch fiir die ausgeprigt bei der CIT- Anteil
Gesamtstichprobe? Gesamtstichprobe? Beziige

1 Emotionale Stabilitét v v 14 20,59%
2 Handlungsorientierung v - 13 19,12%
3 Flexibilitat 4 - 8 11,76%
4 Kontaktféhigkeit 4 - 8 11,76%
5 Wettbewerbsorientierung v k.A. 7 10,29%
6  Gewissenhaftigkeit v - 5 7,35%
7 Selbstbewusstsein v v 5 7,35%
8  Durchsetzungsstirke v - 3 4,41%
9  Leistungsmotivation v - 3 4,41%
10  Belastbarkeit v - 2 2,94%

Total 10 2 68 100,00%

Abbildung 5-33: Mapping der fiir die Gesamtstichprobe als negativ erfolgskritisch herausgearbeiteten
BIP-Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich
ausgeprigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Gesamtstichprobe

BIP-Personlich- ...negativ erfolgs- ...iiberdurchschnittlich neg.
keitsdimension kritisch fiir die ausgeprigt bei der CIT- Anteil
Gesamtstichprobe? Gesamtstichprobe? Beziige

1 Belastbarkeit v - 14 22.58%
2 Flexibilitat v - 14 22,58%
3 Gewissenhaftigkeit v - 12 19,35%
4 Selbstbewusstsein v v 11 17,74%
5 Emotionale Stabilitit v v 10 16,13%
6 Kontaktféhigkeit v - 1 1,61%
7 Durchsetzungsstarke - - - -
8 Handlungsorientierung - - - -
9 Leistungsmotivation - - - -
10 Wettbewerbsorientierung - k.A. - -

Total 6 2 62 100,00%

Der Datenabgleich fiir die drei Teilgruppen Kundenhandel, Eigenhandel und Salestrading

erbrachte die folgenden Ergebnisse:
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Abbildung 5-34: Mapping der fiir Kundenhéindler als positiv erfolgskritisch herausgearbeiteten BIP-
Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich ausge-
prigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Kundenhiindler-Teilstichprobe

BIP-Personlich- ...positiv erfolgs- ...liberdurchschnittlich  pos.
keitsdimension kritisch fiir den ausgeprigt bei den CIT- Anteil
Kundenhandel? Kundenhéndlern? Beziige

1 Kontaktfahigkeit v v 4 21,05%
2 Wettbewerbsorientierung v k.A.. 3 15,79%
3 Belastbarkeit v v 2 10,53%
4 Emotionale Stabilitit v v 2 10,53%
5 Flexibilitat v - 2 10,53%
6  Handlungsorientierung v - 2 10,53%
7 Leistungsmotivation 4 - 2 10,53%
8 Selbstbewusstsein v - 2 10,53%
9 Durchsetzungsstiarke - - - -
10 Gewissenhaftigkeit - v - -

Total 8 4 19 100,00%

Abbildung 5-35: Mapping der fiir Kundenhéindler als negativ erfolgskritisch herausgearbeiteten BIP-
Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich ausge-
prigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Kundenhéndler-Teilstichprobe

BIP-Personlich- ...negativ ...liberdurchschnittlich neg.
keitsdimension erfolgskritisch fiir ausgeprigt bei den CIT- Anteil
den Kundenhandel? Kundenhiindlern? Beziige

1 Belastbarkeit v v 9 34,62%
2 Gewissenhaftigkeit v v 6 23,08%
3 Flexibilitit 4 - 5 19,23%
4 Selbstbewusstsein v - 4 15,38%
5 Emotionale Stabilitit v v 1 3,85%
6 Kontaktféhigkeit 4 v 1 3,85%
7 Durchsetzungsstirke - - - -
8 Handlungsorientierung - - - -
9 Leistungsmotivation - - - -
10 Wettbewerbsorientierung - k.A. - -

Total 6 4 26 100,00%
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Abbildung 5-36: Mapping der fiir Eigenhiindler als positiv erfolgskritisch herausgearbeiteten BIP-
Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich ausge-
prigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Eigenhiindler-Teilstichprobe

BIP-Personlich- ...positiv erfolgs-  ...liberdurchschnittlich pos.
keitsdimension kritisch fiir den ausgeprigt bei den CIT- Anteil
Eigenhandel? Eigenhiindlern? Beziige

1 Emotionale Stabilitét v v 7 24,14%
2 Handlungsorientierung 4 4 6 20,69%
3 Flexibilitat 4 - 4 13,79%
4 Gewissenhaftigkeit 4 - 4 13,79%
5 Durchsetzungsstirke v - 3 10,34%
6 Selbstbewusstsein v 4 2 6,90%
7 Kontaktfihigkeit v - 1 3,45%
8 Leistungsmotivation v - 1 3,45%
9 Wettbewerbsorientierung v k.A. 1 3,45%
10  Belastbarkeit - - - -

Total 9 3 29 100,00%

Abbildung 5-37: Mapping der fiir Eigenhiindler als negativ erfolgskritisch herausgearbeiteten BIP-
Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich ausge-
prigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Eigenhiindler-Teilstichprobe

BIP-Personlich- ...negativ erfolgs- ...liberdurchschnittlich neg.
keitsdimension kritisch fiir den ausgeprigt bei den CIT- Anteil
Eigenhandel? Eigenhiindlern? Beziige

1 Emotionale Stabilitit v v 8 34,78%
2 Flexibilitat v - 7 30,43%
3 Selbstbewusstsein v v 4 17,39%
4  Belastbarkeit v - 2 8,70%
5  Gewissenhaftigkeit v - 2 8,70%
6 Durchsetzungsstarke - - - -
7 Handlungsorientierung 4 - -
8 Kontaktfahigkeit - - - -
9 Leistungsmotivation - - - -
10 Wettbewerbsorientierung - k.A. - -

Total 5 3 23 100,00%
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Abbildung 5-38: Mapping der fiir Sales-Trader als positiv erfolgskritisch herausgearbeiteten BIP-
Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich ausge-

prigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Sales-Trader-Teilstichprobe

BIP-Personlich-

...positiv erfolgs- ...liberdurchschnittlich pos.
keitsdimension kritisch fiir das ausgeprigt bei den CIT- Anteil
Sales-Trading? Sales-Tradern? Beziige
1 Emotionale Stabilitét v - 2 22.22%
2 Kontaktféhigkeit 4 v 2 22,22%
3 Flexibilitat v - 1 11,11%
4 Gewissenhaftigkeit 4 - 1 11,11%
5  Handlungsorientierung v - 1 11,11%
6  Selbstbewusstsein v - 1 11,11%
7 Wettbewerbsorientierung v k.A. 1 11,11%
8 Leistungsmotivation - - - -
9 Durchsetzungsstarke - - - -
10  Belastbarkeit - - - -
Total 7 1 9 100,00%

Abbildung 5-39: Mapping der fiir Sales-Trader als negativ erfolgskritisch herausgearbeiteten BIP-
Personlichkeitseigenschaften mit den im Vergleich zur Normierungsgruppe iiberdurchschnittlich ausge-

prigten BIP-Personlichkeitsdimensionen der Sales-Trader-Teilstichprobe

BIP-Personlich-

...negativ erfolgs- ...liberdurchschnittlich neg.
keitsdimension kritisch fiir das ausgeprigt bei den CIT- Anteil
Sales-Trading? Sales-Tradern? Beziige

1 Belastbarkeit v - 2 28,57%
2 Gewissenhaftigkeit v - 2 28,57%
3 Selbstbewusstsein v - 2 28,57%
4 Flexibilitét v - 1 14,29%
5 Durchsetzungsstiarke - - - -
6 Emotionale Stabilitét - - -
7 Handlungsorientierung - - - -
8  Kontaktfihigkeit - 4 - -
9 Leistungsmotivation - - - -
10 Wettbewerbsorientierung - k.A. - -

Total 4 1 7 100,00%

Die durchgefiihrten Mappings, sowohl fiir die Gesamt- als auch fiir die Teilstichproben, las-

sen bis auf zwei Ausnahmen durchgehend erkennbar werden, dass die jeweils gruppenspezi-

fisch ermittelten, erfolgskritischsten Personlichkeitsdimensionen bei den betreffenden Tradern
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auch in tiberdurchschnittlicher Auspragung vorhanden sind. So liegt die fiir den beruflichen
Erfolg der Gesamtstichprobe entscheidendste Eigenschaft Emotionale Stabilitdit auch in iiber-
durchschnittlicher Auspriagung bei den Befragten vor. Zwar konnte fiir die auf der Misser-
folgsseite bedeutendsten Dimensionen Belastbarkeit und Flexibilitdit keine tiberdurchschnitt-
lich hohe Einstufung fiir die Gesamtstichprobe vorgenommen werden. Dennoch kann an die-
ser Stelle auf die anderen beiden iiberdurchschnittlich ausgeprégten Dimensionen Selbstbe-
wusstsein und Emotionale Stabilitdt und auf die verhdltnismaBig hohe Korrelation von r=.58
zwischen den Skalen Belastbarkeit und Selbstbewusstsein sowie von r=.68 zwischen den Ska-
len Belastbarkeit und Emotionaler Stabilitit aufmerksam gemacht werden. Die Zusammen-
hinge zwischen den genannten Skalen deuten darauf hin, dass deren Ausprdagungen im Per-
sonlichkeitsprofil hdufig dhnlich gerichtet ausfallen (vgl. Hossiep und Paschen, 2003).

Fiir alle drei Teilstichproben lagen durchgehend fiir das jeweils positiv erfolgskritischste
Personlichkeitsmerkmal leicht iiberdurchschnittliche Ausprigungen (Normstufe 6) vor. So
profitieren sowohl die befragten Kundenhéndler als auch Salestrader beruflich in erster Linie
von ihrer iiberdurchschnittlich entwickelten Kontaktfahigkeit, wohingegen den befragten Ei-
genhédndlern beruflich am meisten ihre tiberdurchschnittlich ausgepragte emotionale Stabilitit,
aber auch ihre Handlungsorientierung zugutekommt. Die Gruppe der Kundenhindler weist
sogar bei 3 von 8 erfolgskritischen Personlichkeitsdimensionen (37,5%) eine iiberdurch-
schnittliche Auspriagung auf, die ihrerseits wiederum 42,1% aller erfassten erfolgskritischen
Ereignissen zugrunde liegen. Bei den befragten Eigenhédndlern kénnen 3 von 9 erfolgskriti-
schen Personlichkeitseigenschaften (33,3%) als leicht iiberdurchschnittlich ausgeprégt einge-
stuft werden, die ihrerseits jedoch mehr als der Halfte der erhobenen erfolgskritischen Ereig-
nisse (51,7%) dieser Teilgruppe zugrunde liegen. Die befragten Sales Trader hingegen weisen
nur bei 1 von 7 fiir diese Teilgruppe als erfolgskritisch identifizierten Personlichkeitsdimensi-
onen eine leicht iiberdurchschnittliche Ausprigung auf, die ihrerseits einem Anteil von 22,2%
aller erfolgskritischen Ereignisse zugrunde liegt. Zieht man bei den Salestradern auch noch
die unterdurchschnittlich ausgepragte Gewissenhaftigkeit hinzu, so kann den befragten Sales-
Tradern zumindest hinsichtlich der fiir ihre Tatigkeit erfolgskritischen Personlichkeitsmerk-
male der schwichste Person-Job-Fit bzw. die schlechteste Eignung zugesprochen werden.

Der Abgleich von teilgruppenspezifischen, negativ erfolgskritischen Personlichkeitsmerk-
malen mit dem Personlichkeitsprofil der entsprechenden Teilstichprobe erbrachte fiir die be-
fragten Kundenhdndler die hochste Ubereinstimmungsrate mit einem Gesamtwert von 65,4%.
Dieser Spitzenwert im Teilgruppenvergleich ist zuriickzufiihren auf die tiberdurchschnittliche
Auspriagung von 4 der 9 (44,4%) als erfolgskritisch fiir die angegebenen beruflichen Tatigkei-

ten im Kundenhandel identifizierten Personlichkeitsmerkmale. Die befragten Eigenhdndler
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wiesen in 2 von 5 (40%) negativ erfolgskritischen Personlichkeitsskalen iiberdurchschnittli-
che Ausprigungen auf und konnten damit in 52,2% der Félle den Personlichkeitsanforderun-
gen der benannten, negativ erfolgskritischen Situationen im Eigenhandel leicht {iberdurch-
schnittlich entsprechen. Demgegeniiber konnten die befragten Sales-Trader in keinem der vier
fiir ihre berufliche Tatigkeit als negativ erfolgskritisch herausgearbeiteten Personlichkeits-
merkmale eine iiberdurchschnittliche Auspriagung vorweisen. Vielmehr fiihrt ihre unterdurch-
schnittliche Auspriagung auf der Skala Gewissenhaftigkeit dazu, dass zu einem Anteil von
28,8% den ermittelten negativ erfolgskritischen Personlichkeitsanforderungen nur unterdurch-
schnittlich entsprochen werden konnte.

Im anschlieBenden Kapitel wird nach Darstellung und Einordnung der Befragungsergeb-
nisse das psychologische Anforderungsprofil der beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhind-
lern generiert. Fiir diesen Zweck werden die aus der vorliegenden Trader-Stichprobe gewon-

nenen Erkenntnisse auf die Tradergrundgesamtheit tibertragen.



Psychologisches Anforderungsprofil der beruflichen Tatigkeit von Wertpapierhdandlern 154

6 Psychologisches Anforderungsprofil der beruflichen Tatigkeit
von Wertpapierhindlern

Die Ergebnisse der Untersuchung stellen die Grundlage dar fiir die Beantwortung der zentra-
len Fragestellung, welche erfolgskritischen Verhaltensweisen fiir die berufliche Tétigkeit von
Wertpapierhidndlern existieren und welche Eigenschaften diesen zugrunde liegen. Um die
,»Grundfrage der Berufseignungsdiagnostik* (Schuler, 2008, S. 5), wie Menschen und Berufe
zusammenpassen, speziell fiir den Beruf des Wertpapierhindlers zu beantworten, sind ausge-
hend von den erfassten erfolgskritischen Verhaltensweisen und den ihnen zugrunde liegenden
iiberfachlichen Leistungsvoraussetzungen konkrete Anforderungen fiir ein psychologisches
Anforderungsprofil der Trader-Grundgesamtheit abzuleiten. Ausgehend von erfolgskritischen
Ist-Verhaltensweisen berufstitiger Wertpapierhindler, die in der Critical-Incident-Studie er-
fasst wurden, geht es bei dem zu erstellenden psychologischen Anforderungsprofil um die
Formulierung erfolgskritischer Soll-Verhaltensweisen fiir die Trader-Grundgesamtheit. Dabei
interessieren vor allem diejenigen Eigenschaften, die das Eintreten positiv erfolgskritischer
Verhaltensweisen begiinstigen und somit als Pridiktoren beruflicher Erfolge von Wertpapier-
hindlern verwendet werden konnen.”

In ein psychologisches Anforderungsprofil der beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhidnd-
lern sind daher sowohl erfolgskritische Verhaltens- als auch die davon abgeleiteten Eigen-
schaftsanforderungen zu integrieren. Die Auspriagungen psychischer Merkmale von Bewer-
bern mit erfolgskritischem Bezug zur beruflichen Tétigkeit im Wertpapierhandel konnen auf
dieser Grundlage gezielt ermittelt werden. Hierfiir kann ebenfalls eine Erfassung individueller
Verhaltensmerkmale erfolgen, aus denen wiederum Schliisse auf die entsprechenden Eigen-
schaften der Person bzw. auf ihr Verhalten in vergleichbaren Situationen gezogen werden
konnen (vgl. Schuler, 2000). Obwohl ein psychologischer Eignungstest, der auf der Grundla-
ge eines psychologischen Anforderungsprofils entwickelt wurde, zwar auch Verhaltensaus-
priagungen erfasst, zielt er letztlich nicht auf das Verhalten selbst ab, sondern ebenfalls auf die

zugrunde liegenden psychischen bzw. dispositionellen Faktoren.

%% Dass man latente, stabile Dispositionspridikate aus dem beobachtbaren, variablen Verhalten der Objekte er-
schlief3t, ist auch in der Physik und anderen Naturwissenschaften géngige Praxis: Was etwa bei einem Stein, der
zu verschiedenen Beobachtungszeitpunkten mit unterschiedlichen Geschwindigkeiten durch die Luft fliegt,
selbstverstindlich ist (ndmlich dass sein Gewicht durchaus konstant sein kann), ist auch fiir Menschen, die zu
verschiedenen Gelegenheiten unterschiedliches Verhalten zeigen, annehmbar: Ein Mensch kann trotz variieren-
den Verhaltens eine stabile Disposition zu eben diesem Verhalten haben (Kuhl & Halisch, 1998). Da derartige
Zuordnungen (bzw. Klassifikationen) Verallgemeinerungen sind, beziehen sie sich folglich sowohl auf die Ver-
gangenheit als auch auf zukiinftige Ereignisse, wodurch ihre Vorhersagekapazitit resultiert (vgl. Meehan, 1997).
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6.1 Ausgangsgrofien der psychologischen Anforderungsprofilerstellung

Nachdem zunichst allgemein dargelegt wurde, auf welcher Datengrundlage die Erstellung des
psychologischen Trader-Anforderungsprofils geschehen wird, stellt sich darauf auftbauend die
Frage, welche der erhobenen Critical-Incident-Daten konkret flir dieses Vorhaben heranzu-
ziehen sind. Die durchgefiihrte Critical-Incident-Studie erbrachte erfolgskritische Verhal-
tensweisen, die sowohl auf bestimmte Personlichkeitsmerkmale und Féhigkeiten, aber auch
auf berufliches Erfahrungswissen sowie auf externe Griinde begriindet zuriickgefiihrt werden
konnten. Letztere konnen fiir die Erstellung eines psychologischen Anforderungsprofils aus-
geschlossen werden, da die zugrunde liegenden kritischen Situationen auf externe, d.h. nicht
in der Person liegende Griinde (aullerplanméfige organisatorische Probleme, technische St6-
rungen etc.) zurilickfiihrbar waren. Weiterhin entfdllt die Anforderungsdimension berufliche
Erfahrung bzw. berufliches Erfahrungswissen, da sie zu den fachlichen Anforderungsdimen-
sionen hinzugezdhlt werden kann. Im Rahmen der Erstellung eines psychologischen Anforde-
rungsprofils interessieren jedoch allein die #berfachlichen Leistungsvoraussetzungen einer
bestimmten Tétigkeit. Somit verbleiben diejenigen erfolgskritischen Verhaltensweisen, denen
spezifische Personlichkeitsmerkmale und Fihigkeiten als erfolgskritische Eigenschaften zu-
grunde gelegen haben.

Die Frage, welche Eigenschaften letztlich in ein psychologisches Anforderungsprofil zu in-
tegrieren sind, wird in der Literatur jedoch unterschiedlich beantwortet. So heifit es einerseits
etwa bei Bock (2006, S. 14): "[Es] wird davon ausgegangen, dass die Unterschiede im Ver-
halten und Erleben von Personen auf eine begrenzte Anzahl von Personlichkeitseigenschaften
zurlickgefiihrt werden konnen" und weist damit den Personlichkeitseigenschaften eine
Schliisselposition zu. Die praktische Umsetzung dieses Postulats setzt jedoch voraus, dass
samtliche erfolgskritische Faktoren auf entsprechende Personlichkeitsmerkmale zuriickge-
fiihrt werden konnen, was sich jedoch anhand der erhobenen Daten als nicht durchgingig rea-
lisierbar darstellt. Andererseits kann die Frage gestellt werden, ob die Umsetzung dieses
Schrittes fiir den verfolgten Zweck dieser Arbeit iiberhaupt sinnvoll ist, da nach dem Ansatz
der oben zitierten Aussage Fahigkeiten und Personlichkeitsmerkmale vielmehr nur unter-
schiedliche Betrachtungsebenen ein und desselben Realitédtsbereiches darstellen. Entspre-
chend heil3t es etwa bei Hock et al. (2010, S. 135) wie folgt: ,,Im [psychologischen] Anforde-
rungsprofil werden Eigenschaften spezifiziert, die eine Person besitzen muss, um die mit einer
Stelle verbundenen Tétigkeiten erfolgreich ausiiben zu konnen. Meist sind hier nicht nur be-
stimmte Fahigkeiten, sondern auch Personlichkeitsmerkmale im engeren Sinne relevant.” Die
Gesamtheit der erfolgskritischen Féhigkeiten wird hierbei als eigenstindige Positionsgrof3e

psychologischer Anforderungsprofile aufgefiihrt. Somit kommt es bei diesem Ansatz zu einer
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gezielten Aufrechterhaltung der Unterscheidung zwischen temporir stabilen Personlichkeits-
merkmalen und temporér variablen Fihigkeiten. Das schlieit jedoch nicht aus, dass bestimm-
te Personlichkeitsmerkmale (i.S.v. allgemeinen Leistungsvoraussetzungen) den Erwerb bzw.
den Ausbau bestimmter Fahigkeiten (i.S.v. spezifischen Leistungsvoraussetzungen) erleich-
tern bzw. erschweren konnen (vgl. Schuler, 2000; Krohne & Hock, 2007). Fiir die Ableitung
praktischer Implikationen erweist sich jedoch gerade die Unterscheidbarkeit zwischen im
Zeitverlauf stabilen und verdnderbaren Eigenschaften einer Person als duflerst bedeutsam,
wenn es etwa um die Definition von Kriterien fiir die Bewerberauswahl oder aber die Kon-
zeption von Trainingsprogrammen geht (s. Kap. 7). Bei der nachfolgenden Erstellung eines
psychologischen Anforderungsprofils der beruflichen Téatigkeit von Wertpapierhdndlern wer-
den deshalb die zuvor abgeleiteten erfolgskritischen Personlichkeitsmerkmale und die als er-
folgskritisch identifizierten Fihigkeiten weiter als zwei eigenstindige Positionsgrofen be-
riicksichtigt.

Da fiir das psychologische Trader-Anforderungsprofil jedoch nur bedeutende bzw. zentrale
iiberfachlichen Leistungsvoraussetzungen, die fiir eine erfolgreiche Bewiltigung der Arbeits-
aufgaben im Wertpapierhandel erforderlich sind, zu beriicksichtigen sind, stellt sich an dieser
Stelle auch die Frage nach einer geeigneten Ausschlussregel. Hierfiir wird im Ansatz auf die
bereits bei der Auswahl erfolgskritischer BIP-Dimensionen fiir den modifizierten BIP-
Personlichkeitstest fiir Trader angewandte hypothetische Regel zuriickgegriffen, der zufolge
eine Eigenschaftsdimension nur dann beriicksichtigt wird, wenn sie mindestens drei erfolgs-
kritische Ereignisnennungen (von insgesamt 215) auf sich vereinen kann. Diese Regel wird
tibernommen, jedoch im Hinblick auf die Sicherstellung der Bedeutung einzelner Anforde-
rungsdimensionen wie folgt modifiziert: Eine Eigenschaft findet nur dann im psychologischen
Trader-Anforderungsprofil Beriicksichtigung, wenn sie mindestens drei erfolgskritische Er-
eignisnennungen innerhalb eines der unten dargestellten fiinf Anforderungsbereiche auf sich
vereinen kann.

Ein in dieser Critical-Incident-Studie als erfolgskritisch ermitteltes Personenmerkmal wird
demzufolge als relevante Anforderungsdimension in das psychologische Trader-

Anforderungsprofil iibernommen, wenn:

a) es sich um eine aus erfolgskritischem Ist-Traderverhalten begriindet abgeleitete Per-
soneneigenschaft handelt,
b) die zugrunde liegende kritische Situation nicht auf externe, aufferhalb des Traders lie-

gende Griinde (z.B. techn. Storungen) zuriickgefiihrt werden kann,
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c) es keiner fachlichen Anforderungsdimension zuordbar ist (z.B. berufliches Erfah-
rungs- bzw. Fachwissen),
d) es mindestens drei kritische Ereignisnennungen innerhalb eines von fiinf erfolgskriti-

schen Anforderungsbereichen auf sich vereinen kann.

Stand die Identifikation erfolgskritischer Ist-Verhaltensweisen sowie ihrer korrespondierenden
Personenmerkmale im Vordergrund der Critical-Incident-Analyse des beruflichen Tétigkeits-
vollzuges von Wertpapierhdndlern, so geht es bei der Anforderungsprofilerstellung primér
darum, relevante erfolgskritische Soll-Verhaltensweisen sowie die zugrunde liegenden Perso-
nenmerkmale darzustellen und entsprechend einzuordnen. Fiir diese Zwecke werden daher

nachfolgend:

a) einzelne erfolgskritische Anforderungsdimensionen verhaltensspezifisch fiir die Tra-
der-Grundgesamtheit formuliert,

b) korrespondierende erfolgskritische Eigenschaftsdimensionen zugewiesen,

c) einzelne Anforderungsdimensionen jeweils einer Anforderungsklasse und

d) jeweils einem erfolgskritischen Schwerpunkt innerhalb einer Anforderungsklasse zu-

geordnet.

Somit werden die fiir das Anforderungsprofil relevanten Eigenschaftsdimensionen durch die
erfolgskritischen Verhaltensausprigungen tradingspezifisch definiert. Fiir allgemeine Defini-
tionen der nachfolgend aufgefiihrten Eigenschaftsbegriffe wird auf die entsprechenden Anga-

ben in Kapitel 5 verwiesen.

6.2 Zuordnung erfolgskritischer Soll-Verhaltensweisen samt
korrespondierender Eigenschaften zu iibergeordneten auftrags- und
bedingungsbezogenen Anforderungsklassen

Von der Vielzahl erfasster erfolgskritischer Verhaltensweisen, die erfolgreichen und erfolglo-
sen Tatigkeitsvollziigen im Wertpapierhandel entstammen (s. Kap. 5), ist, wie zuvor erortert,
fiir ein psychologisches Anforderungsprofil nur eine Teilmenge von Bedeutung. Bereits bei
der durchgefiihrten Auftrags- und Bedingungsanalyse (s. Kap. 3) wurde deutlich, dass es sich
bei der Tétigkeit des Tradens um einen komplexen Prozess handelt, der in mehrere auftrags-

bezogene Handlungsabschnitte unterteilbar ist, die ihrerseits wiederum jeweils eigene Anfor-
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derungen an die Téatigkeitsausfithrenden stellen. Dariiber hinaus konnten berufstypische Erfiil-
lungsbedingungen aufgezeigt werden, deren Bewiltigung ebenfalls spezifische Anforderun-
gen an berufstitige Wertpapierhindler stellt. Analog dieser Herangehensweise konnten aus-
gehend von den fiir ein psychologisches Anforderungsprofil relevanten erfolgskritischen Ver-
haltensweisen die drei auftragsbezogenen erfolgskritischen Anforderungsbereiche Informati-
onsauswahl und -aufnahme, Informationsverarbeitung sowie Entscheiden und Umsetzen von
Handlungen ermittelt werden. Diese drei Bereiche sind entlang der typischen Tétigkeitsabfol-
ge im Wertpapierhandel angesiedelt. Des Weiteren erbrachte die Systematisierung der rele-
vanten erfolgskritischen Verhaltensweisen zwei bedingungsbezogene erfolgskritische Anfor-
derungsbereiche: Steuerung von Affekten und Emotionen sowie Einschdtzung und Umgang

mit Risiken (vgl. Abb. 6-1).

Abbildung 6-1: Erfolgskritische auftrags- und bedingungsbezogene Anforderungsklassen der beruflichen
Tétigkeit von Wertpapierhindlern im Uberblick

Erfolgskritische e Informationsauswahl und -aufnahme
auftragsbezogene e Informationsverarbeitung
Anforderungsklassen e Entscheiden und Umsetzen von Handlungen
Erfolgskritische )

e Steuerung von Affekten und Emotionen
bedingungsbezogene

e Einschitzung und Umgang mit Risiken
Anforderungsklassen

Die dabei entstandenen Abweichungen im Definitionsbereich einzelner Anforderungsklassen
im Vergleich zu den im Theorieteil herausgearbeiteten Abgrenzungen von auftrags- und be-
dingungsbezogen Anforderungsschwerpunkten sind in der nachfolgenden Abbildung 6.2
tiberblicksartig dargestellt:
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Abbildung 6-2: Modifikationen der auftrags- und bedingungsbezogenen Anforderungsbereiche

Urspriingliche auftrags-
und  bedingungsbezogene
Anforderungsklassen

Erfolgskrit. auftrags- und
bedingungsbezogene An-
forderungsklassen

Erliuterungen und Anmerkungen zu
den erfolgten Modifikationen

1. Informationsauswahl

und -aufnahme

1. Informationsauswahl

und -aufnahme (modif.)

In der modifizierten Anforderungsklasse
1 sind die urspriingliche Anforderungs-
klassen 1 und 5 zusammengefasst, da
die erfolgskritischen kommunikativen
Aktivitdten primér dem Austausch bzw.
der Aufnahme von handelsrelevanten
Informationen dienen.

2. Informationsverarbeitung

2. Informationsverarbeitung

(modif)

In der modifizierten Anforderungsklasse
2 sind die urspriinglichen Anforde-
rungsklassen 2 und 4 zusammengefasst,
da die erfassten erfolgskritischen Denk-
und Problemldseprozesse regelméBig
ineinandergreifen und deshalb nicht
durchgehend voneinander abgegrenzt
werden konnen.

3. Entscheiden und Umsetzen

von Handlungen

3. Entscheiden und Umset-
zen von Handlungen (mo-

dif))

Die modifizierte Anforderungsklasse 3
enthalt nicht mehr den Anforderungsbe-
reich ,,Einschiatzung und Handhabung
von Risiken®.

4. Problemldsen in

komplexen Situationen

s. Erlauterung in Zeile 2

5. Kommunikation

s. Erlduterung in Zeile 1

6. Steuerung von Affekten

und Emotionen

4. Steuerung von Affekten

und Emotionen

Abianderungen des Definitionsbereiches
sind nicht erforderlich.

5. Einschitzung und Hand-

habung von Risiken

Aufgrund der vergleichsweise groflen
erfolgskritischen Bedeutung des Ein-
schitzens und Handhabens von Risiken
fiir den Tétigkeitsvollzug im Wertpa-
pierhandel wurde fiir die entsprechen-
den Anforderungen eine eigenstindige
bedingungsbezogene Anforderungsklas-
se gebildet.

Nachfolgend sind die fiir das psychologische Anforderungsprofil abgeleiteten erfolgskriti-

schen Verhaltensforderungen sowie die korrespondierenden Eigenschaftsdimensionen tabella-

risch, jeweils unter Angabe der Zahl zugrunde liegender erfolgskritischer Ereignisnennungen,

dargestellt und bereichsweise kurz erlautert.
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6.2.1 Anforderungsklasse ,,Informationsauswahl und -aufnahme*

Der ersten Anforderungsklasse wurden erfolgskritische Verhaltensweisen zugeordnet, die mit
der Aufnahme und dem Herausfiltern handels- bzw. entscheidungsrelevanter Informationen in
Verbindung gebracht werden konnen (s. Abb. 6-3). Hierbei zeigte sich, dass die erfolgskriti-
schen Anforderungen dieses Bereiches vor allem auf die Gewihrleistung von Friihzeitigkeit
sowie Bewusstheit der Informationsauswahl und -aufnahme abzielen. Positiv erfolgskriti-
schem Verhalten, das die Friihzeitigkeit von Informationsauswahl und -aufnahme ermoglicht,
liegen die drei Personlichkeitsmerkmale Handlungsorientierung, Kontaktorientierung, Gewis-
senhaftigkeit sowie Aufmerksamkeit als korrespondierende Fihigkeit zugrunde. Auf Auf-
merksamkeitsdefizite zuriickfithrbare Verhaltensweisen konnen dariiber hinaus auch in einen
negativ erfolgskritischen Zusammenhang hinsichtlich der Friihzeitigkeit von Informations-
auswahl und -aufnahme in Verbindung gebracht werden. Positiv erfolgskritischen Verhal-
tensweisen, mit deren Hilfe die Bewusstheit von Informationsauswahl- und Informationsauf-
nahmeprozessen realisiert werden kann, liegen ebenfalls ausgepriagte Aufmerksamkeitsleis-

tungen zugrunde.

Abbildung 6-3: Zuordnung von Einzelanforderungen auf der Verhaltens- und Eigenschaftsebene zur
Anforderungsklasse ,,Informationsauswahl und -aufnahme*

Erfolgskritisches Soll-Verhalten Korrespondierende
Eigenschaften

Erfolgskritischer Schwerpunkt.: Friihzeitigkeit

positiv erfolgskritisch:

e Handelsrelevante Hypothesen eigenstindig generieren und

Handlungsorientierung [7]
testen. [7]

negativ erfolgskritisch: -

positiv erfolgskritisch:

o Kontakte zu Personen mit direkter Verbindung zu Unterneh-
mensfiihrungen aufbauen und pflegen, um diese bei zusdtzlichem
Informationsbedarf kontaktieren zu kénnen. [2]

o Kontaktpersonen jeweils typgerecht ansprechen, um mit hoherer
Wahrscheinlichkeit bendtigte Informationen zu erhalten. [2]
Kontaktorientierung [6]
e Handelsgewohnheiten des Kunden bzw. des Handelspartners

kennen(lernen). [1]
o Figentliche Absichten des Handelspartners herausfinden ohne

dabei jedoch selbst zu viel iiber die eigenen Absichten preiszu-

geben. [1]
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negativ erfolgskritisch: -

positiv erfolgskritisch:

o Zeitlich bedingte Reaktionsunterschiede (z.B. amerikanischer vs.
europdischer Indizes) erfassen und als Indikatoren nutzen. [1]

o Lautstirkeverdnderungen im Handelsraum zeitnah wahrnehmen
und sie als Indikatoren im Hinblick auf marktrelevante Verdn-
derungen nutzen. [1] Aufmerksamkeit [5]

o Abweichungen von gewdhnlichen Handelsverliufen friihzeitig
registrieren. [1]

negativ erfolgskritisch:

e Relevanz von bereits vorliegenden Informationen zu spdt erken-

nen. [2]

positiv erfolgskritisch:

o Stdrken und Schwiichen des eigenen Handelsverhaltens am En-
de des Arbeitstages analysieren und ggf. Lehren daraus ziehen.
1]

e Handelstagebuch fiihren um handelsrelevante Gedankengdnge
zu reflektieren und zu visualisieren. [1]

e Mittels akribischer Vorbereitungsarbeit neue entscheidungsre- | Gewissenhaftigkeit [4]
levante Informationen iiber zu handelnde Wertpapiere generie-
ren. [1]

e Researchberichte der Konkurrenz besorgen und sich einen
Uberblick dariiber verschaffen, welcher Analyst welches markt-
relevante Thema z.Zt. am besten aufbereitet. [1]

negativ erfolgskritisch: -

Erfolgskritischer Schwerpunkt. Bewusstheit

positiv erfolgskritisch:

o FEntwicklung ganzer Sektoren beobachten (statt Einzelwerte
isoliert zu betrachten). [1]

e Beriicksichtigung dessen, was implizit durch Wirtschaftsnach-
richten kommuniziert wird. [1]

e  Kommunikation des unmittelbaren Kollegenumfeldes nebenbei | Aufmerksamkeit [4]
mitverfolgen. [1]

e Zahl benutzter Informationen bzw. Informationsquellen in Ab-

hdngigkeit vom zu handelnden Objekt auswdhlen. [1]

negativ erfolgskritisch: -
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6.2.2 Anforderungsklasse ,,Informationsverarbeitung*

Die Zuordnung erfolgskritischer Verhaltensweisen zur Anforderungsklasse ,,Informationsver-
arbeitung erbrachte die beiden erfolgskritischen Anforderungsschwerpunkte Markt- und
Marktteilnehmereinschdtzungsvermogen (s. Abb. 6-4). In beiden Fillen konnen die erfolgskri-
tischen Verhaltensforderungen auf eine ausgeprigte Denk- bzw. Problemlosefdhigkeit zu-
rickgefiihrt werden. Dartiber hinaus ist dem Anforderungsschwerpunkt Markteinschédtzungs-
vermdgen auch negativ erfolgskritisches Verhalten, welches mit einer unterentwickelten

Denk- bzw. Problemldsefdhigkeit in Zusammenhang gebracht werden kann, zuzuordnen.

Abbildung 6-4: Zuordnung von Einzelanforderungen auf der Verhaltens- und Eigenschaftsebene zur
Anforderungsklasse ,,Informationsverarbeitung*

Erfolgskritisches Soll-Verhalten Korrespondierende
Eigenschaften

Erfolgskritischer Schwerpunkt: Markteinschdtzungsvermégen

positiv erfolgskritisch:
o Aktuelle Marktsituation einschdtzen und Marktentwicklungen
antizipieren. [4]

o Trends erkennen, indem mindestens zwei aktuelle Marktdaten
Denk- bzw.

zueinander in Bezug gesetzt werden. [2] o
Problemldsefahigkeit [10]

o Denkend unterschiedliche Marktszenarien durchspielen. [1]
negativ erfolgskritisch:
e FEntscheidende Information (als solche) erkennen, jedoch falsche

Schlussfolgerungen ziehen. [3]

Erfolgskritischer Schwerpunkt.:
Marktteilnehmereinschdtzungsvermégen

positiv erfolgskritisch:
e Durch schlussfolgerndes Denken bzw. Denken in Zusammen- | Denk- bzw.
héiingen das Verhalten anderer Marktteilnehmer antizipieren. [3] | Problemlosefahigkeit [3]

negativ erfolgskritisch: -

6.2.3 Anforderungsklasse ,,Entscheiden und Umsetzen von Handlungen*

Anhand der innerhalb des dritten Anforderungsbereiches vorgenommenen Gruppierungen ist
erkennbar, dass der Erfolg von Entscheidungen sowie des Umsetzens von Handlungen im
Wertpapierbereich insbesondere davon abhingig ist, in welchem Male Zielorientiertheit
(i.S.v. Gewinnorientiertheit) und Anpassungsfdhigkeit durch den einzelnen Wertpapierhdndler
realisiert werden konnen (s. Abb. 6-5). Positiv erfolgskritische Verhaltensweisen zur Realisie-

rung von Zielorientiertheit sind dabei in erster Linie auf eine ausgeprigte Konzentrationsfa-
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higkeit zuriickfiihrbar, aber auch auf die Personlichkeitseigenschaften Wettbewerbsorientie-
rung und Handlungsorientierung sowie ferner auch auf Leistungsmotivation und Durchset-
zungsstirke. Den ebenfalls vorhandenen negativ erfolgskritischen Verhaltensweisen liegen
primir Konzentrationsmédngel zugrunde, die auf unzureichend ausgeprigte Gewissenhaftig-
keit und Belastbarkeit zuriickzufiihren sind. Dem zweiten Anforderungsschwerpunkt, der Fa-
higkeit, sich verdnderten Entscheidungs- und Handlungssituationen anzupassen, konnen so-
wohl positiv als auch negativ erfolgskritische Verhaltensweisen zugeordnet werden, die ihrer-
seits wiederum auf eine ausgepragte bzw. ein unzureichendes Maf3 an Flexibilitit zurtickfiihr-

bar sind.

Abbildung 6-5: Zuordnung von Einzelanforderungen auf der Verhaltens- und Eigenschaftsebene zur
Anforderungsklasse ,,Entscheiden und Umsetzen von Handlungen*

Erfolgskritisches Soll-Verhalten Korrespondierende
Eigenschaften

Erfolgskritischer Schwerpunkt:
Zielorientiertheit (i.S.v. Gewinnorientiertheit)

positiv erfolgskritisch:

e Die fiir den Moment des Handelns irrelevanten Umgebungsteile
ausblenden. [4]

o Ausgewdhlte Kursentwicklungen iiber ldingere Zeitrdume unter
fortlaufender Beobachtung halten. [2]

o Sich bei abzeichnendem Erfolg nicht gehen lassen, sondern kon-
zentriert weiterarbeiten. [1]

negativ erfolgskritisch: Konzentrationsfahigkeit [13]

o Sich in entscheidenden Momenten ablenken lassen durch ande-
re, nicht tdtigkeitsrelevante Dinge bzw. gedanklich abwesend
sein. [3]

e Handlungen ermiidungsbedingt nicht mit der erforderlichen
Konzentration ausfiihren. [2]

o Figentliche Handlungsabsicht vergessen durch kurzzeitige Aus-

richtung der Konzentration auf andere Ziele. [1]

positiv erfolgskritisch: -

negativ erfolgskritisch:

e Handelstdtigkeiten nachldssig ausfiihren bzw. Sorgfaltspflichten
verletzen. [7] Gewissenhaftigkeit [12]

e Bei Ausfiihrung von Routinetdtigkeiten von erprobten Routinen
abweichen. [3]

e Handlungsfolgen nur unzureichend bedenken. [2]
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positiv erfolgskritisch:

Sportlichen Ehrgeiz aus eigenem Antrieb heraus entwickeln, um
bessere Handelsergebnisse zu erzielen als Kollegen. [4]

Innere Bereitschaft aufrecht erhalten, sich immer wieder neu in
eine Konkurrenzsituation begeben zu wollen. [2]
Informationsvorspriinge konsequent nutzen, um eigene Gewinn-

anteile auszureizen. [1]

negativ erfolgskritisch: -

Wettbewerbsorientierung [7]

positiv erfolgskritisch:

Verfolgte Tdtigkeit gegeniiber Alternativhandlungen abschirmen
(Handlung ,,durchziehen ). [3]

Handlungsplan nach erkannter Gelegenheit unverziiglich zur
Ausfiihrung bringen. [2]

Vorangegangene Handlungssituationen mental abhaken, um
uneingeschrdnkt aufnahmebereit zu sein fiir die aktuelle Hand-

lungssituation. [1]

negativ erfolgskritisch: -

Handlungsorientierung [6]

positiv erfolgskritisch: -

negativ erfolgskritisch:

Uberlastet sein durch mehrere, zeitgleich zu bewdltigende Auf-
gaben (Multitasking) und daraus resultierende Fehlhandlungen.
3]

Sich zum Entscheidungszeitpunkt nicht zwischen mehreren
Handlungsalternativen entscheiden kénnen (iiberforderungsbe-

dingt tatenlos sein). [1]

Belastbarkeit [6]

positiv erfolgskritisch:

Intrinsische Leistungsmotivation beim Handlungsvollzug auf-
rechterhalten. [2]
Extrinsische Leistungsmotivation beim Handlungsvollzug auf-

rechterhalten. [1]

negativ erfolgskritisch: -

Leistungsmotivation [3]

positiv erfolgskritisch:

Beabsichtigte Handelstdtigkeiten trotz innerer Widerstdnde
diszipliniert umsetzen. [2]
Beabsichtigte Handelstdtigkeiten trotz duferer Widerstinde

konsequent umsetzen. [1]

Durchsetzungsstérke [3]
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negativ erfolgskritisch: -

Erfolgskritischer Schwerpunkt: Anpassungsfihigkeit

positiv erfolgskritisch:

e Handelsstrategien an das aktuelle Handels- bzw. Marktgesche-
hen flexibel anpassen. [3]

e Kognitive Ressourcen an das aktuelle Handels- bzw. Marktge-
schehen flexibel anpassen. [2]

o [nteressengegensdtze zwischen Handelsparteien flexibel ausba-
lancieren. [2]

Flexibilitit [19]

e Bei Bedarf eine hohe Reaktionsgeschwindigkeit abrufen. [1]

negativ erfolgskritisch:

Nicht abriicken wollen von einer Meinung, obwohl sie sich als
falsch herausgestellt hat. [5]

e Zu langsam reagieren. [4]

o Anpassungsreaktion falsch terminieren. [1]

e Dienst nach Vorschrift" [1]

6.2.4 Anforderungsklasse ,,Steuerung von Affekten und Emotionen*

Neben den drei auftragsbezogenen Anforderungsbereichen beinhalten die zwei bedingungs-
bezogenen Anforderungsbereiche eine Reihe erfolgskritischer Anforderungsdimensionen, die
tiber die Bewiltigung tradingtypischer Bedingungen ebenfalls zum erfolgreichen Tétigkeits-
vollzug im Wertpapierhandel beitragen. Innerhalb der Anforderungsklasse ,,Steuerung von
Affekten und Emotionen® lassen sich die einzelnen Anforderungsdimensionen um die beiden
erfolgskritischen Schwerpunkte Aufrechterhaltung der kognitiven Leistungsfihigkeit (Stress-
resistenz) und Sicherheit bei der Handlungsausfiihrung gruppieren (s. Abb. 6-6). Sowohl po-
sitiv als auch negativ erfolgskritischen Verhaltensweisen, die fiir die Aufrechterhaltung der
kognitiven Leistungsfahigkeit entsprechend forderlich bzw. hinderlich sind, liegt Emotionale
Stabilitét als korrespondierendes erfolgskritisches Personlichkeitsmerkmal zugrunde. Im Hin-
blick auf die Sicherheit der Handlungsausfiihrung korrespondieren positiv erfolgskritische
Verhaltensweisen mit den Personlichkeitsmerkmalen Belastbarkeit und Selbstbewusstsein
(i.S.v. Selbstvertrauen). Negativ erfolgskritische Verhaltensweisen sind demgegeniiber aus-

schlieBlich auf eine unzureichend ausgeprigte Belastbarkeit zuriickfiihrbar.
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Abbildung 6-6: Zuordnung von Einzelanforderungen auf der Verhaltens- und Eigenschaftsebene zur
Anforderungsklasse ,,Steuerung von Affekten und Emotionen*

Erfolgskritisches Soll-Verhalten Korrespondierende
Eigenschaften

Erfolgskritischer Schwerpunkt: Aufrechterhaltung der kognitiven
Leistungsfihigkeit (Stressresistenz)

positiv erfolgskritisch:

e Unruhe und Nervositdit von Anfang an vermeiden suchen: stets
einen ,, kiihlen Kopf bewahren . [5]

e Uberhitztes Denken und Handeln bewusst werden lassen und
gezielt entschleunigen. [3]

o Kommuniziertes Vertrauen in die eigene Handlungskompetenz
aus dem Kollegenumfeld bzw. seitens des Vorgesetzten anneh-
men und verinnerlichen. [2]

o Sich selbst gegeniiber eine eigene Fehlertoleranz einrdumen.
1]

o Selbstgesprdche zur eigenen Beruhigung und Ermutigung fiih-
ren. [1]

Emotionale Stabilitét [21]

o Fixierung auf starke Emotionen — sowohl positive als auch ne-
gative — vermeiden. [1]

o Arger herauslassen bzw. sich von ihm befireien ("Dampf ablas-
sen”). [1]

negativ erfolgskritisch:

o Sich emotional angreifen lassen. [3]

o Figene Denk- und Handlungsfihigkeit durch Panikattacken und
starke Gefiihlsschwankungen einschrdinken lassen. [2]

o Unberechtigt auf Besserung des Kursverlaufes hoffen und da-
durch unnétig lange auf zunehmend verlustreichen Handelsposi-
tionen ausharren. [1]

e Fuphorischen Gefiihlen Raum geben und sich infolge dessen
selbst tiberschditzen. [1]

Erfolgskritischer Schwerpunkt.:
Sicherheit bei der Handlungsausfiihrung

positiv erfolgskritisch:

e Psychophysische Belastbarkeit durch gesundheitsbewusste Le-
bensweise (regelmdfSig Sport treiben / Nikotinverzicht / mdjfsiger _

Belastbarkeit [9]
Alkoholkonsum / ausreichender Schlaf) auf- bzw. ausbauen. [1]

negativ erfolgskritisch:

e [m entscheidenden Moment kurzzeitig handlungsunfihig bzw.
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wie geldhmt sein aufgrund psychisch bedingter Uberlastung
(insbes. bei drohenden bzw. kurz nach bereits erlittenen hohen
Verlusten). [4]

o Uberlastungsbedingte Fehlhandlungen durch hastigen bzw.
ungeduldigen Titigkeitsvollzug (verursacht durch ein Gefiihl
des Getriebenseins in Verbindung mit eigenem Anspruch,

schnellstmdglich zu arbeiten). [4]

positiv erfolgskritisch:

o Sich sicher sein bei der Durchfiihrung einzelner Tdtigkeits-
schritte im Handelsgeschidft, indem auf die eigene Leistungsfd-
higkeit vertraut wird. [2]

Selbstbewusstsein [5]

e An getroffenen Entscheidungen trotz vorhergehender Fehlent-|

(hier v.a.: Selbstvertrauen)
scheidungen und Zweifeln Dritter festhalten. [2]

o Finzelne Titigkeitsschritte trotz hektischer Umgebung mit inne-

rer Ruhe vollziehen. [1]

negativ erfolgskritisch: -

6.2.5 Anforderungsklasse ,,Einschitzung und Handhabung von Risiken“

Erfolgskritische Verhaltensweisen innerhalb des Bereiches ,,Einschitzung und Handhabung
von Risiken* konnen schwerpunktméBig dem Risikomanagement und der Risikowahrneh-
mung bzw. dem Risikobewusstsein zugeordnet werden (s. Abb. 6-7). Die vorhandenen positiv
erfolgskritischen Verhaltensweisen konnen dabei allein auf eine ausgeprigte Risikodispositi-
on zurlickgefiihrt werden. Wohingegen negativ erfolgskritischen Verhaltensweisen sowohl
eine unzureichende Risikodisposition als auch ein {ibermifBig ausgeprigtes Selbstbewusstsein
(,,Over-confidence*) zugrunde liegt. Erfolgskritischen Verhaltensweisen des zweiten Anfor-
derungsschwerpunktes Risikowahrnehmung / Risikobewusstsein konnen sowohl in Positiv-
als auch Negativfillen auf das korrespondierende Personlichkeitsmerkmal Risikodisposition

zuriickgefiihrt werden.
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Abbildung 6-7: Zuordnung von Einzelanforderungen auf der Verhaltens- und Eigenschaftsebene zur
Anforderungsklasse ,,Einschitzung und Handhabung von Risiken*

Erfolgskritisches Soll-Verhalten Korrespondierende
Eigenschaften

Erfolgskritischer Schwerpunkt. Risikomanagement

positiv erfolgskritisch:

e Worst-Case-Scenario einer Position abstimmen mit einem Ge-
samtrisiko, das man personlich bereit ist einzugehen. [1]

e Nicht realisierte Kursgewinne durch gedankliches Setzen eines
Stop-Loss-Limits zumindest teilweise absichern. [1]

negativ erfolgskritisch:

e Zu grofie Positionen (Risiken) aufbauen — wider besseren Wis-
sen bzw. als urspriinglich geplant. [4]

Risikodisposition [14]

e Position vergrifiern, die schon im Minus ist bzw. ,,nach unten
mischen . [3]

o Stop-Loss-Punkt nicht definieren. [3]

e Zuvor definierten Stop-Loss nicht ausfiihren: Position nach Un-
terschreiten des zuvor definierten Stop-Loss-Punktes bzw. des
max. hinnehmbaren Verlustniveaus nicht abstofsen. [1]

e  Bekanntes bzw. kalkulierbar erscheinendes Risiko unterschiit-

zen. [1]

positiv erfolgskritisch: -

negativ erfolgskritisch:

e Bestehende Sorgfaltspflichten (aus iibersteigerter Selbstsicher-
heit heraus) verletzen. [6]

Selbstbewusstsein [11]

e Informationsaufnahme zu friih abbrechen (aus iibersteigerter|

(hier: ,,Over-confidence®)
Selbstsicherheit heraus). [2]

o Grdfere Risiken eingehen als urspriinglich geplant. [2]

o Figene Fihigkeiten aufgrund vorangegangener Erfolgserlebnis-

se tiberschdtzen. [1]

Erfolgskritischer Schwerpunkt:
Risikowahrnehmung / Risikobewusstsein

positiv erfolgskritisch:

o Sich vor dem Eingehen einer neuen Position neben den beste-
henden Gewinnmoglichkeiten auch ihr Verlustpotenzial bewusst
machen. [1] Risikodisposition [5]

negativ erfolgskritisch:

e Figentliches bzw. entscheidendes Risiko der Position nicht ken-

nen bzw. nicht erkennen. [2]
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e Fine Position aufgrund plétzlich verdnderter Risikowahrneh-
mung bzw. Einstellung zum Risiko vorzeitig bzw. verlustreich
auflosen. [1]

o Auf Unwissenheit oder Naivitit beruhende Sorglosigkeit, mit der

sich verdndernde Risiken wahrgenommen werden. [1]

6.3 Zusammenfassung

Ausgehend von den erhobenen Critical-Incident-Daten wurden konkrete tatigkeitsspezifische
und zugleich erfolgskritische Verhaltensforderungen samt den ihnen zugrunde liegenden Ei-
genschaftsmerkmalen als {berfachliche Leistungsvoraussetzungen fiir die Trader-
Grundgesamtheit abgeleitet, die ihrerseits wiederum fiinf auftrags- bzw. bedingungsbezoge-
nen Anforderungsklassen zugeordnet werden konnten (vgl. Abb. 6-8). Im Gegensatz zur Auf-
trags- und Bedingungsanalyse der beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhidndlern, mit deren
Hilfe allein die Tatigkeitsbezogenheit der ermittelten Anforderungen auf der Verhaltens- und
Eigenschaftsebene sichergestellt werden konnte, gelang es mit Hilfe der Critical-Incident-
Analyse auch, Einzelanforderungen zu identifizieren. Diese konnten iiber den Tatigkeitsbezug
hinaus auch in einen begriindet erfolgskritischen Zusammenhang mit dem Tatigkeitsvollzug
im Wertpapierhandel gebracht werden.

Die drei erfolgskritischen, auftragsbezogenen Anforderungsbereiche lassen sich entlang
des auftragstypischen Tatigkeitsablaufs im Wertpapierhandel anordnen. Dagegen beinhalten
die beiden bedingungsbezogenen Anforderungsklassen Leistungsvoraussetzungen, welche
tiber die Befdhigung zur Bewidltigung tradingtypischer Arbeitsbedingungen einen eigenstén-
digen Beitrag zum erfolgreichen Tétigkeitsvollzug im Wertpapierhandel leisten. Den abgelei-
teten Verhaltensforderungen der auftragsbezogenen Anforderungsklasse ,,Entscheiden und
Umsetzen von Handlungen* liegen die meisten erfolgskritischen Ereignisnennungen zugrunde
[69], gefolgt von den bedingungsbezogenen Anforderungsklassen ,,Steuerung von Affekten
und Emotionen* [35] sowie ,,Einschdtzung und Handhabung von Risiken* [30]. Die wenigs-
ten erfolgskritischen Ereignisnennungen sind hingegen den Anforderungen der Anforde-
rungsklassen ,,Informationsauswahl und -aufnahme® [26] sowie ,,Informationsverarbeitung*
[13] zuordbar. In der nachfolgenden Abbildung 6-8 wurden die bedeutendsten Eigenschafts-

merkmale je Anforderungsklasse gesondert hervorgehoben:
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Abbildung 6-8: Erfolgskritische Anforderungsbereiche samt korrespondierender Eigenschaftsmerkmale
der beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhiindlern im Uberblick

Erfolgskritische auftragsbezogene | Korrespondierende Korrespondierende
Anforderungsklassen Personlichkeitsmerkmale Fahigkeiten
) Handlungsorientierung (pos.) Aufmerksamkeit (neg.)
1. Informationsauswahl o
Kontaktorientierung
und -aufnahme _ o
Gewissenhaftigkeit
Denk- bzw. Problemldse-
2. Informationsverarbeitung fahigkeit (pos./neg.)
Flexibilitét (pos.) Konzentrationsfahigkeit

Gewissenhaftigkeit (neg.)

) Wettbewerbsorientierung
3. Entscheiden und Umsetzen von

Handlungsorientierung
Handlungen .

Belastbarkeit

Leistungsmotivation

Durchsetzungsstarke
Erfolgskritische bedingungsbezo- | Korrespondierende Korrespondierende
gene Anforderungsklassen Personlichkeitsmerkmale Féhigkeiten

Emotionale Stabilitét (pos.)
4. Steuerung von Affekten und Emo-
. Belastbarkeit (neg.)
tionen
Selbstbewusstsein

5. Einschitzung und Handhabung von | Risikodisposition (pos./neg.)

Risiken Selbstbewusstsein

(pos. — positiv erfolgskritisch / neg. — negativ erfolgskritisch)

Auf den hypothetischen Charakter der vollzogenen Anforderungsprofilerstellung wird an die-
ser Stelle noch einmal ausdriicklich aufmerksam gemacht: Obwohl die einzelnen Anforde-
rungsdimensionen durchweg begriindet aus erfassten erfolgskritischen Verhaltensweisen ab-
geleitet wurden, sind sowohl das SchlieBen von erfolgskritischem Verhalten auf korrespondie-
rende erfolgskritische Eigenschaftsmerkmale, als auch sdmtliche Angaben zur Relevanz bzw.
Bedeutsamkeit einzelner iiberfachlicher Leistungsvoraussetzungen fiir einen erfolgreichen
Titigkeitsvollzug im Wertpapierhandel sowie die Ubertragung der ermittelten Anforderungs-
dimensionen auf die Trader-Grundgesamtheit rein hypothetischer Natur. Mit diesen und wei-
teren Grenzen der durchgefiihrten Untersuchung und der herausgearbeiteten Untersuchungs-

ergebnisse wird sich ausfiihrlicher im nachfolgenden Kapitel befasst.
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7 Zusammenfassung und Diskussion

Die Diskussion der Untersuchungsergebnisse samt den daraus ableitbaren Implikationen sol-
len diese Arbeit abschlieBen. In Anlehnung an Bortz und Déring (2006) werden zunéchst die
Ergebnisse zusammenfassend dargestellt und auf die herausgearbeiteten Forschungsziele be-
zogen. Darauf aufbauend werden die Untersuchungsergebnisse interpretiert sowie Grenzen
der durchgefiihrten Untersuchungen aufgezeigt, die wiederum Ansétze fiir weitere Forschung
erkennbar werden lassen. Im letzten Teil dieses Kapitel geht es neben der Darstellung weiter-
fithrenden Forschungsbedarfs auch um konkrete Implikationen fiir die Praxis, die aus den er-

zielten Resultaten abgeleitet werden konnen.

7.1 Zusammenfassung und Interpretation der Untersuchungsergebnisse
unter Riickbezug auf die Zielstellungen der Arbeit

In Kapitel 1 ist zunichst die Bedeutung der beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhdndlern
herausgearbeitet worden, die in ihrer Gesamtheit einen breiten Personenkreis tangiert, ange-
fangen von der wertpapieraffinen Privatperson bis hin zum Staat als Nachfrager von Finanz-
dienstleistungen. Neben der Relevanz der Sparquote wurde insbesondere die Bedeutung der
Ertragsrate fiir die angestrebte Vermogensakkumulation herausgestellt (vgl. u.a. Hoffmann,
2009), die ihrerseits wiederum primir vom wirtschaftlichen Erfolg der mit der Vermogens-
disposition beauftragten Wertpapierhdndler und anderer Finanzdienstleister abhingig ist. Die
Wabhrscheinlichkeit, mit der Wertpapierhdndler bei der Ausfiihrung ihrer beruflichen Tatigkeit
erfolgreich sind, ist dem Person-Job-Fit-Ansatz (vgl. u.a. Schuler, 2000, 2002) zufolge umso
grofer, je umfassender die Merkmale der auszufiihrenden Tétigkeit mit den entsprechenden
Merkmalen der Person korrespondieren.

Die derzeitige Praxis bei der Bewerberauswahl und bei Zulassungsentscheidungen zum
professionellen Wertpapierhandel nach fachlichen Anforderungskriterien wird primér auf das
Fehlen eines psychologischen Anforderungsprofils der beruflichen Téatigkeit von Wertpapier-
héndlern zuriickgefiihrt. Konkreter Forschungsbedarf konnte anhand der folgenden Defizite

abgeleitet werden:
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1. das Fehlen einer Analyse des Arbeitsauftrages von Wertpapierhdndlern samt seiner
Erfiillungsbedingungen,

ii.  die Unkenntnis tiberfachlicher Leistungsvoraussetzungen der beruflichen Téatigkeit
von Wertpapierhdndlern,

iii.  die Unkenntnis erfolgskritischer iiberfachlicher Leistungsvoraussetzungen der berufli-

chen Tatigkeit von Wertpapierhdndlern (die auf das bisherige Fehlen einer Arbeitsana-

lyse zur Ermittlung erfolgskritischer Ist-Tétigkeiten von berufstitigen Wertpapier-

hindlern zurtickgefiihrt werden kann).

Das Hauptziel der vorliegenden Arbeit bestand somit darin, ein personenbezogenes Anforde-
rungsprofil der beruflichen Tétigkeit von Wertpapierhindlern zu erstellen, das neben erfolgs-
kritischen tiberfachlichen Anforderungsdimensionen jeweils auch konkrete erfolgskritische
Verhaltensforderungen enthilt.

Dazu wurde im Theorieteil zundchst eine Analyse des Arbeitsauftrages von Wertpapier-
hiandlern samt seiner Erfiillungsbedingungen (vgl. Hacker & Matern, 1980) durchgefiihrt
(Teilziel 1). Um die Erfolgskritikalitdt der dabei ermittelten {liberfachlichen Anforderungsdi-
mensionen zu ermitteln, sind bei der anschlieBend durchgefiihrten Critical-Incident-Studie
(Flanagan, 1954) Stelleninhaber gezielt nach beruflichen Erfolgen und Misserfolgen leitfa-
dengestiitzt befragt worden. Da die dabei erhobenen Ursachen erfolgskritischer Ereignisse auf
der Verhaltensebene erfasst wurden, konnten die ihnen jeweils zugrunde liegenden erfolgskri-
tischen Personenmerkmale begriindet abgeleitet werden (Teilziel 2). Erganzend wurden mit-
hilfe eines quantitativen Verfahrens (vgl. Hossiep und Paschen, 2003) die konkreten Auspra-
gungen der als erfolgskritisch identifizierten Personlichkeitsmerkmale bei den fiir die Befra-
gung ausgewdhlten Stelleninhabern erfasst (7eilziel 3).

Im Folgenden werden die erzielten Ergebnisse zusammenfassend aufgefiihrt und interpre-
tiert, indem sie sowohl untereinander als auch zu entsprechenden Angaben in der Literatur in
Bezug gesetzt werden.

Die Analyse des Arbeitsauftrages samt seiner Erfiillungsbedingungen orientiert sich in der
Vorgehensweise am von Hacker und Matern (1980) empfohlenen Ansatz, wonach als Aus-
gangspunkt einer psychologischen Tétigkeitsanalyse die Analyse des Arbeitsauftrages samt
der objektiven Bedingungen des Arbeitsprozesses zu erfolgen habe. Das urspriinglich fiir die
Erfassung von Arbeitsprozessen im Industriebereich vorgesehene Konzept wurde dazu auf
Arbeitsprozesse in der sog. Finanzindustrie angepasst (s. Abb. 3.1). Die bei der Analyse des

Arbeitsauftrages von Wertpapierhdndlern und seiner Erfiillungsbedingungen generierten Soll-
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Tétigkeiten wurden insgesamt in sechs tétigkeitsbezogene Anforderungsbereiche aufgeteilt,
denen jeweils wiederum ein bis vier liberfachliche Anforderungsdimensionen zugewiesen
werden konnten (s. Kap. 3). Insgesamt gelang die Herausarbeitung von drei tatigkeitsrelevan-
ten kognitiven Fahigkeiten sowie sieben verschiedenen Personlichkeitsmerkmalen mit direk-
tem Bezug zu Soll-Téatigkeiten im Wertpapierhandel.

Im Bestreben, dariiber hinaus auch konkrete Ist-Tétigkeiten von berufstitigen Wertpapier-
hiandlern zu erfassen, um auf diese Weise Zugang zu erfolgskritischen Verhaltensweisen samt
thren tberfachlichen Leistungsvoraussetzungen zu erhalten, wurde ein zweiter Untersu-
chungsschritt realisiert. Die hierzu durchgefiihrte Befragung von Stelleninhabern nach der
Methode der kritischen Ereignisse (Flanagan, 1954) erdoffnete die Moglichkeit, professionelle
Wertpapierhdndler gezielt auf berufliche Erfolge und Misserfolge anzusprechen, dabei jedoch
leitfadengestiitzt anhand eines einheitlichen Fragenkataloges vorzugehen, zur gezielten Erfas-
sung erfolgskritischer Informationen auf der Verhaltensebene.

Innerhalb des ersten Kategoriensystems zur Systematisierung von Angaben iiber berufliche
Erfolge von Wertpapierhindlern konnten die zuvor erfassen erfolgskritischen Ereignisse ins-
gesamt sieben titigkeitsbezogenen Hauptkategorien zugeordnet werden. Dabei entfallen die
meisten erfolgskritischen Verhaltensangaben (27) auf den Anforderungsbereich ,,Umgang mit
potenziell stressenden / psychisch belastenden Situationen®, dem die drei iiberfachlichen An-
forderungsdimensionen Emotionale Kontrolle, Konzentrationsfdhigkeit und Selbstbewusst-
sein zugeordnet werden konnten. Weitere erfolgskritische Verhaltensangaben (26) entfallen
auf den Anforderungsbereich ,,Allgemeines Arbeitsverhalten®, der die sechs iiberfachlichen
Anforderungsdimensionen Wettbewerbsorientierung, Handlungsorientierung, Flexibilitat,
Leistungsmotivation, Durchsetzungsvermdgen und Belastbarkeit auf sich vereint. Wiederum
mit einem Abstand von nur einem erfolgskritischen Ereignis entféllt der dritte Platz auf den
Anforderungsbereich ,,Informationsbeschaffung und -aufnahme*, innerhalb dessen sowohl die
Personenmerkmale Handlungsorientierung, Kontaktorientierung und Gewissenhaftigkeit, als
auch Aufmerksamkeit und Denkfahigkeit zielfiihrendem Verhalten maB3geblich zugrunde ge-
legen haben. Die {ibrigen positiv erfolgskritischen Verhaltensangaben konnten den vier An-
forderungsbereichen ,,Informationsverarbeitung / Denken®, ,,Berufserfahrung®, ,,Sozialverhal-
ten* und ,,Risikoverhalten* zugeordnet werden (s. Kap. 5).

Innerhalb des zweiten Kategoriensystems zur Erfassung negativ erfolgskritischer Verhal-
tensweisen, konnten ebenfalls sieben erfolgskritische Anforderungsbereiche herausgearbeitet
werden. Dass die Ursachen der angegebenen Misserfolge — im Gegensatz zu den Erfolgen —
von den befragten Wertpapierhdndlern auch external attribuiert wurden, spiegelt sich in den
Hauptkategorie ,,Technisch-organisatorische Schwierigkeiten bei der Handlungsausfiihrung®,

sowie ,,Informationsunvollkommenheiten® wider. Wie zuvor bei den berichteten Erfolgen
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konnten dem Anforderungsbereich ,,Umgang mit potenziell stressenden / psychisch belasten-
den Situationen auch die meisten negativ erfolgskritischen Verhaltensangaben (30) zugeord-
net werden. Probleme bereitete in diesem Zusammenhang sowohl die unzureichende Kontrol-
le von Emotionen, aber auch eine vergleichsweise schwach ausgeprigte psychische Belast-
barkeit und Konzentrationsfahigkeit. An zweiter Stelle wurden innerhalb des Anforderungs-
bereiches ,,Risikoverhalten* 27 erfolgskritische Angaben zusammengefasst, denen ein fehler-
haftes Risikomanagement bzw. ungeniigendes Risikobewusstsein, aber wiederholt auch ein
iibersteigertes Selbstbewusstsein (Overconfidence) zugrunde gelegen haben. Dem Anforde-
rungsbereich ,,Allgemeines Arbeitsverhalten konnten seinerseits wiederum 23 verschiedenar-
tige Verhaltensdefizite zugeordnet werden, die primédr auf unzureichende Gewissenhaftigkeit
sowie auf mangelnde Flexibilitdt zuriickgefiihrt werden konnten. Die restlichen negativ er-
folgskritischen Verhaltensangaben entfielen auf die vier Anforderungsbereiche ,,Berufserfah-
rung®, ,,Informationsbeschaffung und -aufnahme", ,,Informationsverarbeitung / Denken* so-
wie ,,Technisch-organisatorische Schwierigkeiten bei der Handlungsausfiihrung®. Die diesen
Kategorien zugeordneten Misserfolge lagen neben einer Reihe externer Griinde vor allem eine
unzureichende Flexibilitdt, mangelnde berufliche Erfahrung sowie ein ungeniigendes Denk-
vermogen der betreffenden Hiandler zugrunde.

Das im Zuge der Kategorisierung erfolgskritischen Verhaltens erfolgte Mapping einzelner
Verhaltensangaben mit den jeweils korrespondierenden psychischen Leistungsvoraussetzun-
gen erbrachte insgesamt zehn Personlichkeitsmerkmale, die in einen begriindeten Zusammen-
hang zu beruflichen Erfolgen im Wertpapierhandel gebracht werden konnten. Dazu zdhlen
(mit abnehmender Bedeutung): Emotionale Stabilitdt, Handlungsorientierung, Flexibilitét,
Kontaktorientierung, Wettbewerbsorientierung, Gewissenhaftigkeit, Selbstbewusstsein, Leis-
tungsmotivation, Durchsetzungsstirke und Belastbarkeit. Dartiber hinaus wurden mit den Per-
sonenmerkmalen Aufmerksamkeit, Denkfahigkeit, Konzentrationsfahigkeit, berufliche Erfah-
rung sowie Risikodisposition weitere positiv erfolgskritische Personenmerkmale ermittelt. Sie
stellen jedoch im Gegensatz zu den zuvor aufgezdhlten Personlichkeitsdimensionen temporér
variable Leistungsvoraussetzungen dar.

Das analog vollzogene Mapping negativ erfolgskritischer Verhaltensangaben mit den ih-
nen jeweils zugrunde liegenden psychischen Leistungsvoraussetzungen ergab insgesamt sechs
korrespondierende Personlichkeitsmerkmale. Zu ihnen gehdren (mit abnehmender Bedeu-
tung): Belastbarkeit, Flexibilitit, Gewissenhaftigkeit, Selbstbewusstsein, Emotionale Stabilitit
und Kontaktorientierung. Des Weiteren konnten die bereits zuvor benannten fiinf Personen-
merkmale Risikodisposition, tatigkeitsspezifische Berufserfahrung, Konzentrationsfdhigkeit,
Denkfdhigkeit und Aufmerksamkeit auch in einen negativ erfolgskritischen Zusammenhang

zum Tétigkeitsvollzug im Wertpapierhandel gebracht werden.
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Durch den zweiten Untersuchungsschritt wurden die zuvor im Rahmen der Auftrags- und
Bedingungsanalyse herausgearbeiteten Personlichkeitsmerkmale in einen erfolgskritischen
Bezug zum Tiétigkeitsvollzug im Wertpapierhandel gebracht. Dariiber hinaus gelang es, die
drei berufsbezogenen Personlichkeitsdimensionen Selbstbewusstsein, Durchsetzungsstéirke
und Leistungsmotivation ebenfalls als erfolgskritisch fiir den Tétigkeitsvollzug von Wertpa-
pierhdndlern einzustufen.

Von allen tiberfachlichen Leistungsvoraussetzungen ist insbesondere die Gruppe der er-
folgskritischen Personlichkeitsmerkmale als besonders bedeutsam hervorzuheben. Dies kann
neben der vergleichsweise hohen Stabilitdt damit begriindet werden, dass die Mehrheit der
erfassten erfolgskritischen Verhaltensweisen auf die zuvor benannten zehn Personlichkeits-
merkmale zuriickzuftihren war: 63,1% aller positiv erfolgskritischen Verhaltensangaben und
57,9% aller negativ erfolgskritischen Verhaltensangaben konnten diesen zehn iiberfachlichen
Leistungsvoraussetzungen zugeordnet werden. Demzufolge wurde sich in der nachgelagerten
Untersuchung auf die Erfassung von Auspridgungen dieser zehn als erfolgskritisch identifi-
zierten Personlichkeitsmerkmale bei den einzelnen Mitgliedern der Traderstichprobe konzen-
triert.

Das ermittelte berufsbezogene Personlichkeitsprofil der Gesamtstichprobe weist iiber-
durchschnittliche Auspragungen im Bereich der psychischen Konstitution auf. Alle anderen
erfassten Personlichkeitsmerkmale sind hingegen nur durchschnittlich ausgeprdgt. Damit
zeichnet sich die Trader-Stichprobe jedoch durch hohe Ausprigungen gerade desjenigen Per-
sonlichkeitsbereiches aus, welcher in der Critical-Incident-Auswertung sowohl die meisten
positiv als auch negativ erfolgskritischen Verhaltensbeziige auf sich vereinen konnte.

Die Aufschliisselung der erhobenen Daten nach aufgabenbezogenen Trader-Teilgruppen
deutet dariiber hinaus darauf hin, dass die fiir die Gesamtstichprobe als erfolgskritisch ermit-
telten Personlichkeitsmerkmale von unterschiedlicher Relevanz fiir die einzelnen Teilgruppen
sind. Bis auf eine Ausnahme konnte fiir die drei Teilgruppen aufgezeigt werden, dass die bei-
den jeweils wichtigsten Personlichkeitsdimensionen (im positiven bzw. negativen Sinn) bei
den spezialisierten Stelleninhabern auch in iiberdurchschnittlicher Ausprigung vorhanden
waren.

Auf Basis der ausgewerteten Daten wurde schlief8lich ein psychologisches Anforderungs-
profil fiir die Trader-Grundgesamtheit erstellt, welches die ermittelten erfolgskritischen Leis-
tungsvoraussetzungen auf der Verhaltens- und Eigenschaftsebene sowohl in auftrags- als auch
bedingungsbezogene Anforderungsklassen unterteilt. Zu den auftragsbezogenen Anforde-
rungsklassen, die entlang des auftragstypischen Tatigkeitsablaufs im Wertpapierhandel ange-

ordnet sind, gehoren ,,Informationsauswahl und -aufnahme* mit Handlungsorientierung und
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Aufmerksamkeit als bedeutendste erfolgskritische Eigenschaftsmerkmale, ,,Informationsver-
arbeitung®, bei der es vor allem auf die Denk- bzw. Problemldsefdhigkeit ankommt sowie
»Entscheiden und Umsetzen von Handlungen® mit Flexibilitdt und Gewissenhaftigkeit als
wichtigste erfolgskritische Personlichkeitsmerkmale. Des Weiteren leisten von den innerhalb
der beiden bedingungsbezogenen Anforderungsbereiche ,,Steuerung von Affekten und Emoti-
onen“ sowie ,,Einschitzung und Handhabung von Risiken® zusammengefassten {iberfachli-
chen Leistungsvoraussetzungen insbesondere Emotionale Stabilitit, Belastbarkeit sowie Risi-
kodisposition ebenfalls einen eigenstdndigen Beitrag zum erfolgreichen Tétigkeitsvollzug im
Wertpapierhandel. Dieser liegt in der Befdhigung zur Bewiltigung tradingtypischer Arbeits-
bedingungen begriindet.

Die durchgefiihrten Untersuchungen machen deutlich, dass die berufliche Tétigkeit von
Wertpapierhidndlern im Spannungsfeld zwischen auftragsbedingter kognitiver Schwerpunkt-
setzung und einer bedingungsbezogenen Vielzahl potenzieller Stressoren angesiedelt ist.
Dementsprechend zielen die erfolgskritischen tiberfachlichen Leistungsvoraussetzungen in
erster Linie auf Stressresistenz, Stressvermeidung bzw. Stressbewdltigung (Coping) ab, um
dadurch einer zusitzlichen Verknappung kognitiver, zeitlicher und anderer Ressourcen zu
begegnen. Zum anderen gewihrleisten sie, dass mit den gegebenen Ressourcen — vor allem
der begrenzten kognitiven Verarbeitungsbreite des einzelnen Héndlers und der limitierten, fiir
die Realisierung von Handlungen zur Verfiigung stehenden Zeit — zielbezogen gehaushaltet
wird, um alle anstehenden Aufgaben erledigen zu konnen und um auf diese Weise ebenfalls
Stresspotenziale zu minimieren.

Dabei ist die iiberragende Bedeutung von Emotionaler Stabilitit, Belastbarkeit und Selbst-
bewusstsein fiir den erfolgreichen Tatigkeitsvollzug im Wertpapierhandel, sprich derjenigen
Personlichkeitsmerkmale, die in einen positiven Zusammenhang im Hinblick auf Stressresis-
tenz und emotionsregulierender Bewiltigung von Stress (vgl. dazu v.a. Lazarus et al., 1980;
Lazarus, 1966, 1994) im Wertpapierhandel gebracht werden konnten, erkennbar geworden. In
drei von fiinf ermittelten erfolgskritischen Anforderungsklassen sind diese drei unter dem
Begriff der psychischen Konstitution zusammengefassten Eigenschaftsmerkmale vertreten.
Diese Annahme wird durch die tiberdurchschnittlich ausgepriagte psychische Konstitution der
Trader-Stichprobe zusitzlich bestarkt.

Dartiber hinaus tragen eine Reihe weiterer erfolgskritischer Eigenschaftsmerkmale {iber ei-
nen 0konomischen Umgang mit knappen Ressourcen dazu bei, dass die aus gegebenen Belas-
tungen wie Zeitknappheit, Komplexitit, permanentem Informationsiiberangebot, Ungewiss-
heit oder Entscheidungszwang resultierende Beanspruchung titiger Wertpapierhdndler durch
situationsangepasste problemldsende Handlungsstrategien minimiert wird. In Anbetracht der

Vielfalt potenzieller Stressoren im Wertpapierhandel sind entsprechend verschiedenartige, als
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erfolgskritisch identifizierte Eigenschaftsmerkmale ermittelt worden. So stellt etwa eine aus-
gepragte Risikodisposition eine entscheidende iiberfachliche Leistungsvoraussetzung dahin-
gehend dar, dass die im Wertpapierhandel latent vorhandenden Risiken angemessen wahrge-
nommen, eingeordnet und gehandhabt werden konnen. Wertpapierhindler, die iiber ein aus-
gesprochen hohes Mal3 an Kontaktorientierung verfiigen, fillt es erkennbar leichter, durch das
aktive Aufsuchen sozialer Unterstiitzung (sowohl emotional als auch informational) Stress zu
vermeiden bzw. in kiirzerer Zeit zu bewailtigen. Eine ausgeprigte Wettbewerbsorientierung
kann dazu beitragen, dass Konkurrenzsituationen beim Tatigkeitsvollzug weniger als Bedro-
hung, sondern vielmehr als sportliche Herausforderung aufgefasst werden, sich aus freien
Stiicken Wettbewerbssituationen zu stellen. Durch eine ausgeprigte Flexibilitat wird es Hand-
lern erleichtert, sich den mitunter rasch verdndernden Handelsbedingungen zeitnah anzupas-
sen. Ein hohes Maf3 an Handlungsorientiertheit hilft Tradern vor allem, innerhalb knapp be-
messener Zeitfenster Handlungen unverziiglich auszufiihren und dabei gegen Alternativhand-
lungen abzuschirmen.

Je umfassender es dem einzelnen Wertpapierhidndler somit gelingt, sich vor Stress zu
schiitzen bzw. diesen zeitnah emotionsregulierend und problemldsend zu bewiltigen, desto
uneingeschriankter kann er seine kognitiven Fahigkeiten, sprich seine Aufmerksamkeit, Kon-
zentrations-, Denk- und Problemlosefdhigkeit dem auftragsgeméfen Tatigkeitsvollzug wid-
men, d.h. der Auswahl, Aufnahme und Verarbeitung von handelsrelevanten Informationen
sowie dem Treffen und Umsetzen von Entscheidungen. Je schlechter ihm dies gelingt, desto
starker werden seine kognitiven Verarbeitungskapazititen durch aufgabenirrelevante Gedan-
ken eingeschrinkt zu Lasten aufgabenrelevanter Informationsverarbeitungsprozesse (sog.
kognitive Inferenz, vgl. dazu u.a. Lieberei, 1995; Unsold, 2010). Vor diesem Hintergrund
wird verstindlich, dass im Rahmen der durchgefiihrten Critical-Incident-Studie der Hauptka-
tegorie ,,Steuerung von Affekten und Emotionen® mit Abstand die meisten sowohl positiv als
auch negativ erfolgskritischen Verhaltensweisen zugeordnet werden konnten. Dies korres-
pondiert etwa mit Forschungsergebnissen von Dorner (2004) sowie von Dorner und Staudel
(1990), denen zufolge Aufgaben mit kognitiver Schwerpunktsetzung wie etwa komplexe
Problemldseaufgaben am besten bei niedrigem bis mittlerem Erregungsniveau bearbeitet wer-
den konnten.

Insbesondere in Féllen von extremer Zeitknappheit, hochkomplexen Handlungssituationen
und zugleich begrenzten kognitiven Verarbeitungskapazititen, wie sie im professionellen
Wertpapierhandel regelmifBig anzutreffen sind, kann davon ausgegangen werden, dass stress-
resistente Trader den weniger bzw. nicht stressresistenten Tradern selbst bei erfolgreich ein-
gesetzten Copingaktivitdten iiberlegen sind, da Copingvorginge einen zusitzlichen Ressour-

cenverbrauch darstellen. Mit anderen Worten: Derartige Bewailtigungsvorgdnge bestehen
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ebenfalls aus Informationsverarbeitung und nachgelagerten Aktionen, sprich aus Denken und
Handeln (vgl. Wieland-Eckelmann, 1992; Schwarzer, 2000) und stellen somit zuséatzliche, in
wettbewerbsintensiven Handelssituationen oftmals die entscheidenden BelastungsgroBen fiir

Wertpapierhindler dar.

7.2 Grenzen der durchgefiihrten Untersuchungen

Stichprobenauswahl. Als erste Einschrankung wird an dieser Stelle die nicht repriasentative
Auswahl der Trader-Stichprobe benannt, d.h. es konnte nicht sichergestellt werden, dass die
ausgewdhlte Stichprobe hinreichend viele Merkmale der Trader-Grundgesamtheit repriasen-
tiert (vgl. Bortz & Doring, 2006). Dieser in der empirischen Sozialforschung nicht ungewo6hn-
liche Umstand ldsst sich bei der durchgefiihrten Trader-Befragung konkret darauf zuriickfiih-
ren, dass es sich als schwierig erwiesen hat, Stelleninhaber fiir die Teilnahme an der Studie zu
gewinnen. Sdmtliche Versuche, per ,,Kaltakquise* Interviewpartner zu werben, stiefen primir
auf Desinteresse, Misstrauen bzw. schlichtweg auf den Unwillen, fiir ein derartiges Vorhaben
Zeit aufzubringen. Aus diesem Grund wurde die Befragung zunichst mit aus dem beruflichen
Umfeld personlich bekannten Tradern durchgefiihrt, um im Anschluss daran mithilfe des sog.
Schneeballverfahrens (vgl. Frith, 2007) den Teilnehmerkreis schrittweise zu erweitern. Dabei
wurde jedoch darauf geachtet, eine moglichst heterogene Stichprobe zu erstellen, indem je-
weils gezielt um die Vermittlung von Traderkollegen aus anderen Unternehmen gebeten wur-
de.

Stichprobengrifse. Der Umfang der generierten Stichprobe ist mit N=36 als gering einzu-
schitzen. Jedoch kann dem entgegengehalten werden, dass die gewihlte Stichprobengrofe fiir
eine explorative Studie eine ausreichend grofe Datenbasis darstellt (vgl. Bortz & Doring,
2006). Vor allem der bei explorativen Verfahren erfahrungsgemil zu erwartende, verhiltnis-
maBig groBe Umfang an Daten ist nicht zuletzt wegen auswertungsokonomischer Griinde be-
reits im Vorfeld durch eine gezielte Begrenzung der StichprobengroBe zu berticksichtigen.
Bei der eingesetzten Methode der kritischen Ereignisse (Flanagan, 1954) liefert das sog. ,,Fla-
nagan-Kriterium* die entscheidende Information, ab wann von einer Befragung weiterer Per-
sonen abgesehen werden kann. Nach dieser Regel sollte die Datensammlung eingestellt wer-
den, wenn sich durch die Auswertung der letzten 100 kritischen Ereignisse nicht mehr als
zwel bis drei neue, kategorisierbare Inhalte ergeben haben. Flanagan hilt je nach zu untersu-
chender Fragestellung eine Sammlung von 50 bis hin zu 4.000 Ereignisnennungen bzw.
-beobachtungen fiir angemessen. Die Auswertung der durchgefiihrten Traderbefragung ergab

insgesamt 218 erfolgskritische Ereignisnennungen, die ihrerseits wiederum auf 88 verschie-
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dene erfolgskritische Ereignisse zuriickfiihrbar waren. Obwohl die Zahl der herausgearbeite-
ten 218 erfolgskritischen Ereignisnennungen in der von Flanagan empfohlenen Bandbreite
liegt und durch das letzte Traderinterview keine neuen erfolgskritischen Ereignisse mehr hin-
zugekommen sind, konnte damit insgesamt jedoch nicht den Anforderungen des Flanagan-
Kriteriums entsprochen werden. Mit anderen Worten: Da die Auswertung der letzten 100 kri-
tischen Ereignisnennungen mehr als zwei bis drei neue kritische Ereignisse hervorgebracht
hat, kann davon ausgegangen werden, dass die vorliegende Erhebung zu frith abgebrochen
wurde bzw. dass iiber die erfassten erfolgskritischen Ereignisse hinaus weitere Verhaltenswei-
sen mit Erfolgs- bzw. Misserfolgsbezug zum Titigkeitsvollzug im Wertpapierhandel existie-
ren, die im Rahmen dieser Erhebung jedoch nicht mit erhoben wurden.

Interviewfehler. Probleme und Fehler im Zusammenhang mit der Durchfithrung und Aus-
wertung von Befragungen konnen ebenfalls einen negativen Einfluss auf die vorliegende Tra-
der-Studie haben. Hierzu zdhlen etwa die nicht ausschlieSbaren Interviewereftekte einerseits
und die Unsicherheit bzw. Befangenheit der Interviewten andererseits (vgl. Doring und Bortz,
20006), die gerade in einem sensiblen Bereich ihre Wirkung entfalten konnen, wie ihn die
Preisgabe von personlichen Misserfolgen einem unbekannten bzw. wenig bekannten Inter-
viewer gegeniiber darstellt. Des Weiteren hat der Einsatz eines Interviewleitfadens, wie im
Rahmen der durchgefiihrten miindlichen Trader-Befragung geschehen, insofern Probleme
aufgeworfen, als dass sich mitunter etwas vorschnell mit den aufgefiihrten Leitfragen und den
darauf gegebenen ersten Antworten zufriedengegeben wurde. So wurde mitunter erst bei der
Auswertung der Interviews festgestellt, dass Angaben zu erfolgskritischen Verhaltensweisen
noch genauer hitten hinterfragt werden miissen, was sich innerhalb der Kategoriensysteme
vereinzelt in einer variierenden Darstellungstiefe erfolgskritischer Verhaltensbereiche wider-
spiegelt.

Fragebogeneffekte. Beim Ausfiillen der vorgelegten Personlichkeitsfragebdgen kann nicht
ausgeschlossen werden, dass es mitunter zu Fragebogeneffekten gekommen ist. So ist vor-
stellbar, dass einzelne Trader etwa in Bezug auf ihre berufliche Tétigkeit negativ erscheinende
Aspekte ihrer Personlichkeit verborgen oder positive iiberzeichnet dargestellt haben, indem
versucht wurde, erwiinschte Testwerte zu erzielen (vgl. Bortz & Doéring, 2006; Sedlmeier &
Renkewitz, 2008). Ein derartiges Verhalten hitte in der durchgefiihrten Studie vor allem des-
halb besonders negative Auswirkungen, da ausnahmslos Selbstbeschreibungen erhoben wur-
den. Wegen des Verzichts auf den Einsatz eines Fremdbeschreibungsfragebogens konnten die
durch Selbstbeschreibung generierten Angaben somit nicht ausreichend hinterfragt werden.
Andererseits stellt der BIP-Fremdbefragungsbogen Hossiep und Paschen (2003) zufolge kein

eigens abgesichertes oder normiertes Verfahren dar, dem aus diesem Grund nur die Qualititen
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eines heuristischen Hilfsmittels mit ausschlieBlicher Hinweisfunktion eingerdumt werden
konnen.

Mappingfehler der Interviewten. Im Fokus der miindlichen Trader-Befragung stand die Er-
hebung konkreter erfolgskritischer Verhaltensweisen, die sowohl zu Erfolgen als auch Misser-
folgen beim Tatigkeitsvollzug im Wertpapierhandel gefiihrt haben (vgl. Flanagan, 1954). Die
eigentliche Zuordnungsleistung ursdchlichen Verhaltens zu den entsprechenden positiven und
negativen Handlungsfolgen wurde dabei von den befragten Tradern erbracht. Dabei kann je-
doch nicht ausgeschlossen werden, dass nicht alle relevanten Verhaltensweisen oder nicht die
richtigen Verhaltensweisen bzw. Ursachen berichtet worden sind. In diesem Zusammenhang
kann auf die wiederholte externe Attribuierung berichteter Misserfolge durch die befragten
Trader verwiesen werden, wohingegen kein einziger der berichteten Erfolge allein auf dulere
Ursachen zuriickgefiihrt wurde. Erzielte Erfolge konnen im Wertpapierhandel jedoch regel-
mifig auch auf Gliick zuriickgefiihrt werden bzw. sind rein zufédlligen Entwicklungen zu ver-
danken (vgl. u.a. Hofstétter, 1990; Hoffmann, 2009).

Mappingfehler des Interviewers. Das bei der miindlichen Befragung generierte Datenmate-
rial wurde nach dessen vollstindiger Transkription auf kategorisierbare Inhalte hin durchge-
sehen. Bei der anschliefend erfolgten Zuordnung einzelner verhaltensbezogener Kategorie-
bausteine zu korrespondierenden Personen- und Umweltmerkmalen kann bei kritischer Be-
trachtung nicht davon ausgegangen werden, dass die erfassten erfolgskritischen Verhaltens-
weisen stets giiltige Indikatoren fiir die ihnen jeweils zugeordneten Konstrukte darstellen.
Dies schrinkt die Aussagekraft der darauf basierenden Trader-Personlichkeitsprofile folglich
ein. Aber auch innerhalb des Kategoriensystems selbst kann es zu inkonsistenten Zuordnun-
gen bzw. fehlerhaften Abstraktionen (vgl. Friith, 2007) gekommen sein, was unter anderem
auf zu unspezifische Angaben im Interview aber mitunter auch auf das eingeschriankte Vor-
wissen des Interviewers zuriickgefiihrt werden kann.

Interkorrelationsproblem. Der testtheoretisch vermutlich kritischste Aspekt des BIP be-
steht Hossiep und Paschen (2003) zufolge in den teilweise recht hohen Skaleninterkorrelatio-
nen. Die Abhédngigkeiten zwischen einzelnen Skalen konnten bei der Anwendung des Person-
lichkeitstests auch nicht zur Ginze nachvollzogen werden. Jedoch geben sich die Autoren des
Inventars mit der fehlenden Unabhingigkeit der Skalen zufrieden, da, so ihre Begriindung, die
Richtung der Zusammenhénge ihren inhaltlichen Erwartungen entspricht.

Hypothesenbasiertes Anforderungsprofil. Das erstellte Anforderungsprofil fiir den Beruf
des Wertpapierhdndlers ist letztlich rein hypothetischer Natur. Inwiefern sich die darin enthal-
tenen Anforderungshypothesen fiir die Realitét als brauchbar erweisen, muss erst durch eine
empirische Priifung ermittelt werden, deren Durchfiihrung jedoch iiber den Rahmen dieser

Arbeit hinausgeht. Aus diesem Grund werden die im nachfolgenden Kapitel aufgefiihrten
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Implikationen — vor allem fiir die Praxis — ausdriicklich unter dem Vorbehalt einer noch vor-

zunehmenden Hypothesenpriifung formuliert.

7.3 Implikationen fiir weitere Forschung und fiir die Praxis

Die obigen Ausfithrungen zum Flanagan-Kriterium (Flanagan, 1954) konnen zum Anlass ge-
nommen werden, als Ausgangspunkt fiir weitere Forschungen zu den tiberfachlichen Anforde-
rungen der Trader-Tatigkeit zunédchst die Durchfiihrung weiterer explorativer Studien zu emp-
fehlen. Ziel dieser Bemiihungen sollte sein, die Datenbasis so weit zu vergrof3ern, bis nach
dem Erreichen des Flanagan-Kriteriums die Datensammlung begriindet abgebrochen werden
kann. Dementsprechend empfiehlt es sich, die StichprobengroBe nicht schon im Vorfeld der
Untersuchungsdurchfiihrung zu limitieren. Um sicherzustellen, dass durch die verwendeten
Stichproben auch hinreichend viele Merkmale der Trader-Grundgesamtheit reprasentiert wer-
den (vgl. Bortz und Ddring, 2006), sollten weiterfiihrende Untersuchungen nur anhand von
reprasentativen Trader-Stichproben vorgenommen werden. In diesem Zusammenhang emp-
fiehlt es sich auch, die entwickelten Kategorien und die ihnen zugeordneten Incidents durch
externe, mit der Methode der kritischen Ereignisse vertraute Personen gegenpriifen zu lassen
(vgl. Flanagan, 1954).

Als weiterfiihrende Forschungsarbeit empfiehlt sich die empirische Priifung der unter
Verwendung reprisentativer Stichproben generierten Anforderungshypothesen. Dazu sind die
Anforderungen zunéchst zu operationalisieren, die einzelnen Trader entsprechend einzustufen
sowie deren berufliche Erfolge zu erheben, um anschlieend mittels einer multiplen Regressi-
onsanalyse die empirischen Gewichte der einzelnen Anforderungen zu ermitteln. Im Ergebnis
einer derartigen Untersuchung sollte sich erweisen, welche der zuvor generierten Anforde-
rungshypothesen aus empirischer Sicht Bestand haben, d.h. ob die in den Hypothesen formu-
lierten kausalen Zusammenhénge bestitigt werden konnen (vgl. Bortz & Déring, 2006) und
welches Gewicht dabei der einzelnen Anforderungsdimension zugesprochen werden kann.

Praktische Implikationen beziehen sich hingegen auf konkrete Anwendungsmoglichkeiten
des generierten Wissens. Obwohl die fiir die vorliegende Arbeit erhobenen Daten einen hohen
Praxisbezug aufweisen, werden die folgenden Ansatzpunkte ausdriicklich unter dem Vorbe-
halt einer noch vorzunehmenden empirischen Priifung der abgeleiteten iiberfachlichen Anfor-
derungsdimensionen ausgesprochen. Da praktisches Handeln immer auch Eingreifen bedeu-
tet, kann an dieser Stelle auch von Interventionsstrategien gesprochen werden. Wird wie im
vorliegenden Fall der Arbeitsauftrag von Wertpapierhdndlern samt seiner Erfiillungsbedin-

gungen als gegeben betrachtet, lassen sich die verschiedenen Interventionsstrategien auf ei-
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nem Kontinuum von der reinen Auswahl- zur reinen Modifikationsstrategie (vgl. u.a. Krohne
und Hock, 2007) anordnen.

Ausgehend von der derzeitigen Problemsituation bei der Bewerberauswahl im Wertpapier-
handel (s. Kap. 1.2) sollte es kiinftig darum gehen, die abgeleiteten iiberfachlichen Anforde-
rungsdimensionen bei der Selektion geeigneter Bewerber mit zu beriicksichtigen. Das Wissen
um derartige Anforderungsdimensionen ermdglicht es Personalverantwortlichen der betref-
fenden Unternehmen, gezielter Bewerber mit einem hohen Person-Job-Fit auszusuchen und
dadurch letztlich die Qualitét diagnostischer Schliisse zu verbessern. So kann etwa auf Grund-
lage des generierten Wissens eine Testbatterie eigens fiir die Auswahl von Wertpapierhind-
lern entwickelt werden, die sowohl die individuellen Auspriagungen erfolgskritischer Person-
lichkeitsmerkmale mit Hilfe eines Personlichkeitstests als auch das Vorhandensein erfolgskri-
tischer Fahigkeiten tiber entsprechende Fahigkeitstests gezielt erfasst (z.B. Konzentrationsfa-
higkeit, komplexe Problemldsefahigkeit). Wegen der vergleichsweise hohen Stabilitdt von
Personlichkeitsmerkmalen empfiehlt es sich, diese primér fiir die Selektion geeigneter Bewer-
ber heranzuziehen (vgl. u.a. Schuler, 2000; 2006; 2009). Demgegeniiber erlaubt die Verin-
derbarkeit von Fihigkeiten und anderer Personenmerkmale den kombinierten Einsatz von
Auswahl- und Modifikationsstrategien. So konnen etwaige Fahigkeitsdefite von Bewerbern
mit ansonsten korrespondierendem Personlichkeitsprofil durch individuell angepasste Trai-
ningsmafBnahmen ausgeglichen bzw. abgemildert werden.

Des Weiteren sind die erarbeiteten iiberfachlichen Anforderungsdimensionen auch fiir die
Vervollstindigung von Stellenbeschreibungen und -ausschreibungen einsetzbar, auf deren
Basis sich Personen fiir oder gegen das Ergreifen des Wertpapierhdndlerberufes entscheiden.
Hierbei erleichtern zusitzliche anforderungsspezifische Informationen den Abgleich eigener
Interessen, Wiinsche, Werthaltungen und Einstellungen mit den spezifischen Eigenarten der
auszufiihrenden beruflichen Tatigkeit (vgl. u.a. Frieling & Sonntag, 1999; Marcus, 2011). So
sollte beispielsweise eine umfassendere Ermittlung des Befriedigungspotenzials der Trader-
Tatigkeit dem Einzelnen ermdglichen, sein kiinftiges psychisches Befinden beim alltdglichen
Tatigkeitsvollzug realistischer abschétzen zu konnen.

Im Vergleich zur Auswahl von Bewerbern geht es bei Stelleninhabern primér darum, ihre
verdnderbaren Leistungsvoraussetzungen durch gezielte TrainingsmaBBnahmen im Zeitverlauf
aufrecht zu erhalten bzw. auf einen moglichst hohen Person-Job-Fit hin zu entwickeln. Fiir
den Bereich der Modifikationen ergeben sich aus den Ergebnissen der vorliegenden Arbeit
ebenfalls verschiedene Ansatzpunkte. Da zentrale Anforderungen der beruflichen Téatigkeit
von Wertpapierhdndlern, wie anhand der durchgefiihrten Untersuchung verdeutlicht werden
konnte, im kognitiven Bereich angesiedelt sind, wiren zum einen Ubungsprogramme vor-

stellbar, die die Konzentrationsfiahigkeit steigern sowie die Denk- und Problemlosefahigkeit
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entfalten. Uber den Ausbau einzelner Fihigkeiten hinaus kénnte mittels computerbasierter
Tradingsimulationen (etwa in Anlehnung an die Modelle von Dérner, 2004) jedoch auch der
kombinierte Einsatz von erfolgskritischen Leistungsmerkmalen realititsnah abverlangt und
durch eine schrittweise Erhohung des Schwierigkeitsgrades individuell im Verlauf mehrerer
Trainingsrunden weiterentwickelt werden.

Die Auswertung der erhobenen Daten nach Tétigkeitsschwerpunkten (Kundenhéndler, Ei-
genhdandler und Sales-Trader) ergab neben gemeinsamen auch jeweils eigene Anforderungs-
schwerpunkte sowie teilweise voneinander abweichende Personlichkeitsprofile der drei Teil-
stichproben. Diese Erkenntnisse sollten sowohl bei der Gestaltung von Bewerberauswahlver-
fahren als auch bei TrainingsmafBnahmen Beriicksichtigung finden. So sind beispielsweise
soziale Kompetenzen wie eine ausgeprigte Kontaktfahigkeit bei den befragten Kundenhénd-
lern und Sales-Tradern von weitaus groflerer erfolgskritischer Bedeutung als bei den Eigen-
hiandlern, was insbesondere bei Einstellungstests zu beriicksichtigen ist.

Da bei wettbewerbsintensiven Tétigkeitsvollziigen im professionellen Wertpapierhandel
wenige Sekunden bzw. nur Bruchteile von Sekunden entscheidend sein konnen — vergleichbar
mit den entscheidenden Zeitvorspriingen bei Sportwettkimpfen — sollte sich ebenfalls, analog
zu den vergleichsweise frithen Altersgrenzen im Leistungssport, mit Fragen des Abbaus von
erfolgskritischen Fihigkeiten im fortschreitenden Lebensalter und deren Konsequenzen in
Bezug auf die Arbeitsleistung im Wertpapierhandel befasst werden. Als zusétzlicher Hinweis
auf eine entsprechende Bedeutung von vergleichsweise niedrigen Altersgrenzen in diesem
Beruf kann auch gewertet werden, dass 88,9% der befragten berufstitigen Wertpapierhidndler
zum Befragungszeitpunkt jiinger als 40 Jahre alt waren.

Unter Bezugnahme auf die gewonnenen Erkenntnisse empfiehlt es sich auch, Strategien zu
verfolgen, mit denen die Aufrechterhaltung oder die zeitnahe Wiederherstellung eines niedri-
gen bis mittleren Erregungsniveaus realisiert werden kann, um den reibungslosen Ablauf
kognitiver Prozesse zu unterstlitzen bzw. liberhaupt erst zu ermodglichen. Insbesondere die
Aneignung von Féhigkeiten zur zeitnahen Bewdéltigung von Stress konnen als wesentliche
Beitrdge zum belastungsgiinstigen und zugleich effektiven Arbeiten im professionellen Wert-
papierhandel angesehen werden. Neben situationsspezifischen Bewiltigungsansétzen auf der
kognitiven Ebene (z.B. Modifikation der Bewertung von konkreten Belastungen am Arbeits-
platz) sind fiir berufstitige Wertpapierhdndler insbesondere auch praventive Verhaltensweisen
wie etwa das Einiiben von Entspannungstechniken (z.B. Yoga) oder aber auch das Betreiben
von Ausdauersport ratsam.

Mit dem psychologischen Anforderungsprofil der beruflichen Tétigkeit von Wertpapier-
héndlern wird ein Instrument vorgelegt, das vor allem Stellenbewerbern und Stelleninhabern

zugutekommt. Eine auf tradingspezifische und zugleich erfolgskritische Tatigkeitsanforde-
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rungen ausgerichtete Auswahl und Entwicklung von Personal erh6ht die Wahrscheinlichkeit
des Eintretens positiver Tatigkeitsfolgen und ist gleichzeitig darauf ausgerichtet, das Risiko
negativer Handlungs- und Beanspruchungsfolgen bei Stelleninhabern zu minimieren. Hiervon
profitiert nicht nur der einzelne Wertpapierhdndler, sondern auch die mit ihm durch sein be-

rufliches Wirken verbundenen Personen.
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9.1 Aushang Tradersuche

Wirtschafts- und

liche Fakultit

Wirtschafts- und
Organisations-
psychologie

UNIVERSITAT ROSTOCK

Prof. Dr. Friedemann W. Nerdinger

Wertpapierhiindler/-innen als Interviewpartner fiir arbeitswissenschaftliche Studie an der
Universitit Rostock, Lehrstuhl fiir Wirtschafts- und Organisationspsychologie, gesucht

Der Beruf des Wertpapierhéndlers (Traders) steht im Mittelpunkt einer aktuellen arbeitswissen-
schaftlichen Studie am Lehrstuhl fir Wirtschafts- und Organisationspsychologie der Universitét
Rostock. Fiir den empirischen Teil dieser Studie ist eine Befragung von Wertpapierhiandlern vor-
gesehen. Diese Befragung verfolgt den Zweck, aus arbeitswissenschaftlicher Sicht neue Er-
kenntnisse tiber einen Beruf zu generieren, der vor allem durch die Verarbeitung von komplexen
und dynamischen Informationen gekennzeichnet ist. Die Aussagen von Stelleninhabern sollen
helfen, ein arbeitswissenschaftlich fundiertes Berufsbild zu erstellen sowie die spezifischen An-
forderungen an Eignung und Qualifikation in einem Anforderungsprofil zu vereinen.

Vor diesem Hintergrund werden Wertpapierhandler/-innen aus verschiedenen Bereichen gesucht,
die bis Ende April 2007 fiir ein personliches Interview mit einer Dauer von ca. 45 Minuten zur
Verfiigung stehen. Sollten Sie sich dazu bereit erklédren, dieses Forschungsprojekt durch Thre
Teilnahme aktiv zu unterstiitzen, wiirden Sie gesondert kontaktiert werden zwecks Vereinbarung
eines Thnen passenden Interviewtermins Anfang kommenden Jahres.

Die Interviews werden aufgezeichnet sowie anschlieBend anonymisiert und verschriftlicht. Samt-
liche erhobene Daten werden streng vertraulich behandelt, sind datenschutzrechtlich geschiitzt
und flieBen ausschlieBlich anonymisiert in die Ergebnisauswertung ein. Es wird ausdriicklich

darauf hingewiesen, dass keine Weitergabe personengebundener Daten an andere Personen, Ein-
richtungen oder Institutionen erfolgt.

Fiur Rickfragen steht Ihnen Herr Dipl.-Kfm. Stephan Handy unter der Rufnummer
0176i sowie unter stephan.handy@i gern zur Verfligung.

Rostock, im November 2006

Prof. Dr. F. Nerdinger Dipl.-Kfm. S. Handy

Sozialwissenschaft-

Lehrstuhl ABWL:
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9.2 Interviewleitfaden (CIT)

Einstieg:

- BegriiBung

- Vorstellung

- Erlauterung des Interviewzwecks

- Zusicherung der Vertraulichkeit

- Erlauterung des Ablaufs

- Einholen der Zustimmung fiir die Interviewaufzeichnung

Einleitung:

Denken Sie bitte zuriick an in letzter Zeit bei lhrer Arbeit als Wertpapierhdndler/-in
gesammelte Erfahrungen und Erlebnisse. Mich interessieren dabei insbesondere die
Situationen, die Sie als besonderen Erfolg bzw. als besonderen Misserfolg bei der Verrichtung
Ihrer Arbeit erlebt haben. Also ganz bestimmte Ereignisse, Situationen, Begebenheiten, die
sich in besonders positiver bzw. negativer Weise auf das Gelingen Ihrer Arbeit als
Wertpapierhéndler/-in ausgewirkt haben.

Ich werde Thnen zu diesen besonderen Situationen eine Reihe von weiteren Fragen stellen.
Fragen, die mit den ndheren Umstdnden dieser Situation zu tun haben. Es geht mir um die
Details, darum, was genau passiert ist.

Deshalb bitte ich Sie, konzentriert nachzudenken. Die Situation nochmals vor Threm inneren
Auge Revue passieren zu lassen und die Fragen so detailliert wie moglich zu beantworten.

Falls ich Thnen im Laufe des Gespraches nicht mehr folgen kann oder ein bestimmter
Fachbegriff bzw. Zusammenhang unklar geblieben ist, werde ich kurz unterbrechen und
klarende Zwischenfragen stellen.

Lassen Sie uns nun mit dem Interview beginnen. Ich schalte das Aufzeichnungsgerit jetzt ein.

Mikrofon eingeschaltet?
Mini-Disc-Recorder eingeschaltet?
Aufnahmesperre bei MD draufien?
Zusatzbatteriepack dran?
Equalizer-Pegel sichtar?

Startzeit notiert? (1 MD max. 80min.)
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Effective Incident Report (Ziel: 1-2 positive kritische Ereignisse)

Bitte schildern Sie jetzt eine Begebenheit, die Sie als besonderen Erfolg fiir das Gelingen
Threr Téatigkeit im Wertpapierhandel einschétzen.

(Haben Sie etwas getan, was Sie hinsichtlich der Verrichtung Ihrer Arbeit als besonders
erfolgreich bzw. gelungen bezeichnen wiirden?)

10.

11.

12.

13.

14.

. Um was genau ging es in dieser Situation?

(Schildern Sie bitte so detailliert wie moglich deren Verlauf.)

Wie kam es zu dieser Situation?

. Was war Thre Aufgabe (Ihre Rolle, Ihr Ziel) in dieser Situation?

Was genau haben Sie bzw. die betreffenden Personen gemacht?
Welche Gedanken gingen Ihnen dabei durch den Kopf?

Inwiefern hat es sich dabei um ein auflergewohnlich erfolgreiches Verhalten
gehandelt?

Was, glauben Sie, war die Ursache dieses Verhaltens?

Welche besonderen Details dieser Situation empfanden Sie als besonders erfolgreich
bzw. konstruktiv?

Was haben Sie aus dieser Begebenheit gelernt?
Warum haben Sie sich gerade zur Schilderung dieser Situation entschlossen?

Welche konkreten Anforderungen an einen Trader sehen Sie vor dem Hintergrund der
soeben geschilderten Situation?

Wie schétzen Sie diese genannten Anforderungen im Hinblick auf Thre Arbeit ein?
Sind dies eher typische oder eher untypische Anforderungen im Hinblick auf Thre
alltdgliche Arbeit als Trader?

Lassen Sie mich Thre Schilderung nochmals mit eigenen Worten zusammenfassen.
Bitte korrigieren Sie mich, falls ich etwas nicht korrekt wiedergegeben habe.

Fallt Ihnen noch eine positive Begebenheit ein?
[Wenn ja, dann wieder oben anfangen mit Frage 1.]
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Ineffective Incident Report (Ziel: 1-2 negative kritische Ereignisse)

Bitte schildern Sie jetzt eine Begebenheit, die Sie als klaren Misserfolg hinsichtlich Threr
Tatigkeit im Wertpapierhandel einschétzen.

(Haben Sie getan, was Sie hinsichtlich der Verrichtung Ihrer Arbeit als einen Misserfolg,
also als besonders uneffektiv bzw. misslungen bezeichnen wiirden?)

I.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Um was genau ging es in dieser Situation?
(Schildern Sie bitte so detailliert wie moglich deren Verlauf. / Was fiir ein Problem
tauchte auf?)

Wie kam es zu dieser Situation?

. Was war Ihre Aufgabe (Ihre Rolle, Ihr Ziel) in dieser Situation?
. Was genau haben Sie bzw. die betreffenden Personen gemacht?

. Welche Gedanken gingen Thnen dabei durch den Kopf?

Inwiefern hat es sich dabei um ein besonders nicht erfolgreiches Verhalten gehandelt?

Was, glauben Sie, war die Ursache dieses Verhaltens?
(War es abzusehen, dass sich diese Situation so entwickeln wiirde?)

Welche besonderen Details dieser Situation empfanden Sie als besonders hinderlich
bzw. destruktiv?

Was haben Sie aus dieser Begebenheit gelernt?
Warum haben Sie sich gerade zur Schilderung dieser Situation entschlossen?

Welche konkreten Anforderungen an einen Trader sehen Sie vor dem Hintergrund der
soeben geschilderten Situation?

Wie schétzen Sie diese genannten Anforderungen im Hinblick auf Thre Arbeit ein?
Sind dies eher typische oder eher untypische Anforderungen im Hinblick auf Thre
alltdgliche Arbeit als Trader?

Welche weiteren Anforderungen, die Sie dariiber hinaus als typisch fiir Ihren Beruf
ansehen, konnen Sie benennen?

Lassen Sie mich lhre Schilderung nochmals mit eigenen Worten zusammenfassen.
Bitte korrigieren Sie mich, falls ich etwas nicht korrekt wiedergegeben habe.

Fallt Thnen noch eine negative Begebenheit ein? [Ja — dann wieder oben anfangen mit
Frage 1.]
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Abschluss:

- Interview fiir beendet erkldren

- Aufnahmegerit abschalten

- der Interviewpartnerin / dem Interviewpartner die Moglichkeit geben, selbst Fragen zu
stellen

- Fragebogen — einleitende Worte, Fragebogen aushéndigen und ausfiillen lassen

- ausdriicklich fiir die Teilnahme danken

- Fragen, ob Interviewpartner 1-2 weitere Trader benennen kann, die evtl. fiir eine
Befragung zur Verfiigung stehen wiirden

- Einverstidndnis und E-Mail-Adresse erbitten fiir eine eventuelle Zweitbefragung per E-
mail

- Verabschiedung



Anhang

217

9.3 BIP-Fragebogen Teil A (Theoriebasierte Skalenauswahl)

UNIVERSITAT ROSTOCK

Dieser Fragebogen wurde in Zusammenarbeit mit dem Lehrstuhl fur Wirtschafts- und Organisationspsychologie der Universitat
Rostock erstellt. Er enthélt Fragen, die sich ausschlieBlich auf lhre Arbeit als Wertpapierhéndler/-in beziehen. Bitte tUberlegen
Sie bei jeder Aussage, in welchem MaRe diese auf Sie zutrifft und entscheiden Sie sich dann durch Ankreuzen. Wenn eine
Aussage Uberhaupt nicht auf Sie zutrifft, dann kreuzen Sie bitte das ganz rechte, duRere Feld an (,trifft iberhaupt nicht zu®).
Sollten Sie jedoch den Eindruck haben, dass eine Aussage véllig auf Sie zutrifft, bitte ich Sie, das ganz linke, duRere Feld (,trifft
voll zu®) anzukreuzen. Wenn Sie der Ansicht sind, dass eine Aussage weder ,voll“ noch ,Uberhaupt nicht* auf Sie zutrifft, so
entscheiden Sie sich bitte fur einen Skalenwert zwischen den beiden Extremen. Stufen Sie bitte die Aussagen so ein, wie es fur
Sie personlich am ehesten zutrifft. Es gibt keine richtigen und falschen Antworten.

Bei der Bearbeitung werden Sie méglicherweise den Eindruck gewinnen, dass einige Formulierungen inhaltlich sehr ahnlich
sind. Bitte lassen Sie sich dadurch nicht irritieren und antworten Sie wie oben erlautert. Wenn Situationen beschrieben werden,

die Sie noch nicht personlich erlebt haben, dann schatzen Sie bitte ein, wie Sie sich in diesen wahrscheinlich verhalten wirden.
Am besten, Sie beantworten die Fragen zugig und ohne Unterbrechung.

1. Fragen zu lhrer Arbeit

Im Folgenden finden Sie ganz unterschiedliche Aussagen zur |hrer beruflichen Tatigkeit. Bitte entscheiden Sie bei jeder Aussa-
ge, in welchem Male diese auf Sie zutrifft. Kreuzen Sie bitte das entsprechende Késtchen an und lassen dabei moglichst keine

Aussage aus.

trifft voll trifft Gber-
zu haupt nicht zu
Wenn ich auf fremde Personen treffe, finde ich ohne Schwierigkeiten ein Gesprachsthema. ® ® ® ® © O
Ich griible nicht lange tber personliche Probleme nach. ® ©® ® ® @ ©
Wenn ich extrem hart arbeiten muss, gerate ich bei zusatzlichen Schwierigkeiten aus dem
Gleichgewicht. ®60 ®0 00
Bevor ich mich Freizeitaktivitadten zuwende, erledige ich alle anstehenden Arbeiten. ® ©® ® ® @ ©
Ich beschaftige mich lieber mit Aufgaben, bei denen ich abschatzen kann, was micherwartet. T ® ® @ @ @ O©
Meine Zeiteinteilung gelingt mir nicht so, dass ich meine Aufgaben rechtzeitig erledige. ® © ® ® @ ©
Ich empfinde Unbehagen, wenn ich mit Menschen zusammen bin, die ich nicht gut kenne. ® ©® ® @ © O©
Wenn mir etwas nicht gelingt, stért mich das nach kurzer Zeit nicht mehr. ® © ® ® @ ©
Ich bleibe gelassen, auch wenn vieles gleichzeitig auf mich einstrémt. ® ©® ® ® @ ©
Ich folge lieber spontanen Einféllen, anstatt systematisch zu planen. ® © ® ® @ ©
Wenn sich die Schwerpunkte meiner Tatigkeit véllig verandern, kann ich mich problemlos
darauf einstellen. ®6®000
Ich zégere nicht mit der sofortigen Umsetzung von Entschliissen. ® ©® ® ® @ ©
Ich wére froh, wenn es nicht zu meinen beruflichen Aufgaben gehérte, immer wieder neue
Personen ansprechen zu mussen. ® 6o @000
Wenn meine Arbeitsergebnisse nicht wie erhofft ausfallen, komme ich schnell dartiber hinweg. ® © ® ® @ ©
In arbeitsintensiven Phasen fiihrt die Beanspruchung bei mir zu kérperlichen Beschwerden. ® ® ® ® © O
Aufgaben, bei denen ich die Genauigkeit der Arbeit kontrollieren muss, kommen meinen Fa-
higkeiten entgegen. ®6®000
Ich empfinde es als Herausforderung, wenn ich mit unvorhergesehenen Situationen konfron-
tiert werde. ®©60 ®00o0
Die sehr griindliche Analyse einer Aufgabe Ishmt meine Handlungen. ® ©® ® ® @ ®
Mit fremden Personen ins Gesprach zu kommen fallt mir vor allem dann leicht, wenn diese
mich ansprechen ®60 ®0 00
Auch wenn man mich unberechtigter Weise kritisiert, denke ich noch lange dartiber nach. ® © ® ® @ ©

1
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Ich verkrafte lang andauernde, hohe Belastungen besser als andere.
Es beruihrt mich kaum, wenn meine Kollegen groRere Erfolge erzielen als ich.
Ich interessiere mich fiir Aufgaben, die viel Ausdauer und Sorgfalt verlangen.
Mir ist es lieb, wenn ich den Ablauf eines Tages genau planen kann.

Auch wenn ich an einer dringenden Sache arbeite, unterbreche ich gern, um zwischendurch
etwas anderes zu tun.

Wenn ich jemanden kennen lerne, dauert es eine Weile, bis ich mich ihm gegenuber unge-
zwungen verhalte.

Wenn mir Fehler nachgewiesen werden, bin ich nur kurz betribt.
Auch wenn ich sehr hart arbeiten muss, bleibe ich gelassen.

Ich beschaftige mich nicht gern mit Aufgaben, die groRRe Prézision erfordern.

Mir liegt daran, dass meine Tatigkeiten auf einen klar definierten Aufgabenbereich beschrankt
sind.

Wenn ich keine klaren Ziele vor Augen habe, passiert es mir gelegentlich, dass ich mit verzet-
tele.

Menschen, die schnell Kontakte kntipfen, irritieren mich.
Wenn mich Probleme belasten, bin ich manchmal ungenieRbar.
Ich kann problemlos viele Stunden ohne Pause arbeiten.

Mit Personen, die alles hundertprozentig erledigen wollen, arbeite ich nicht gern zusammen.
Ich empfinde Unbehagen bei Aufgaben, die unklar definiert sind.

Wenn ich zu Hause arbeite, féllt es mir leicht, punktlich anzufangen.

Ich brauche eine Weile, bis ich Bekanntschaften schlieRe.

Starke nervliche Belastungen kénnen mich schon mal aus der Bahn werfen.

Ich fiihle mich den Anforderungen, die an mich gestellt werden, manchmal nicht gewachsen.
Lieber gelte ich als unorganisiert, als dass man mir sagt, ich sei nicht kreativ.
Ich befasse mich gern mit Aufgaben, die schnelles Handeln verlangen.

Wenn viele Aufgaben gleichzeitig bearbeitet werden mussen, fallt es mir schwer, alles effektiv
Zu organisieren.

Ich nutze einen grofRen Teil meiner Freizeit, um Kontakte zu pflegen.
Wenn ich mir tiber wichtige Dinge Sorgen mache, ist mein Handeln manchmal blockiert.

Im Vergleich zu anderen kann ich mir ungewéhnlich viel abverlangen, ohne dass ich mich
verausgaben muss.

Es ist mir sehr wichtig, zu den Besten zu gehdren.
Ich nehme die Dinge ganz genau.

Ich riicke nur ungern von einem festen Tagesablauf ab.

Die Bearbeitung eines komplexen Problems steht manchmal wie ein Berg vor mir.
Ich bin kein besonders geselliger Mensch.

Ich fuhle mich manchmal ziemlich entmutigt.

Wenn ich unter starkem Druck stehe, reagiere ich gereizt.
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Der Aufwand, den man benétigt, um ein hundertprozentiges Ergebnis zu erreichen, lohnt sich
meist nicht.

Es ist mir angenehm, wenn bei einer Tatigkeit die Anforderungen haufig wechseln.
Wenn ich etwas Unangenehmes zu erledigen habe, schiebe ich es am liebsten auf.
Ich gelte als ein zurtickhaltender Mensch.

Ich sehe vieles weniger dramatisch als andere.

Bei gleichzeitigen Anforderungen durch mehrere Stellen werde ich nervés.
Mir liegt nicht viel daran, bessere Ergebnisse als andere zu erzielen.
Ich bin Perfektionist.

Ich méchte nach Méglichkeit keine Aufgaben Gibernehmen, bei denen sich mein Arbeitsumfeld
standig andert.

Bevor ich eine schwierige Aufgabe in Angriff nehme, gehen mir oft noch viele andere Dinge
durch den Kopf.

Ich nehme das Leben im allgemeinen leicht.

Wenn ich sehr viel zu tun habe, wirke ich auf andere gereizt.
Ich kann besser auf Menschen zugehen als viele andere.
Ich arbeite deutlich sorgfaltiger als andere Personen.

Wenn das meiste vorhersehbar ist, verliert die berufliche Tétigkeit ihren Reiz.
Meine Sicherheit im Umgang mit Menschen ist gréRer als die vieler anderer.
Was ich mir fir den Tag vornehme, ist am Abend erledigt.

Mich wirft so leicht nichts aus der Bahn.

Eine hohe Arbeitsbelastung wiirde mich auf Dauer angreifen.

Ich verwalte meine Unterlagen so, dass ich alles auf Anhieb wiederfinde.
Es ist mir angenehm, exakte Handlungsanweisungen zu erhalten.

Bevor ich mir der Erledigung einer eiligen Sache anfange, muss ich mir einen Ruck geben.

Ich habe ein ziemlich dickes Fell.

Ich méchte nicht gern einer Tatigkeit nachgehen, bei der ich standig unter hohem Leistungs-
druck stehe.

Viele Menschen schéatzen mich wegen meiner kontaktfreudigen Art.
Ich plane meine Tatigkeiten mdéglichst genau im voraus.
Ich fuhle mich am Wohlsten, wenn alles seinen gewohnten Gang geht.

Wenn ich viele Aufgaben zu erledigen habe, weill ich manchmal gar nicht, womit ich anfangen
soll.

Wenn ich einige Misserfolge hintereinander hinnehmen muss, fiihle ich mich zermurbt.

Mit anderen zu wetteifern bereitet mir Vergntigen.

Wenn ich vor einer véllig unerwarteten Situation stehe, fiihle ich mich richtig in meinem Ele-
ment.

Ich habe ein dichtes Netz an beruflichen Kontakten geknuipft.
Es fallt mir leicht, meine Prioritaten bei der Arbeit einzuhalten.

Bei Schwierigkeiten wendet man sich haufig an mich, weil ich tberall die richtigen Leute ken-
ne.
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trifft voll
Zu

trifft Gber-
haupt nicht zu

Vergangene Misserfolge belasten mich nicht mehr. ® G ® ® @ ®

Ich bin bei Kontrollen lieber penibel als groRzugig.

Nach der Begegnung mit wichtigen Personen bemiihe ich mich, den Kontakt aufrecht zu er-
halten.

Ich bin frei von Angsten.

2. Fragen zur lhrer Person

Wie alt sind Sie? & Jahre

Welchen Geschlechts sind Sie?
[0 weiblich [0 mannlich

Welchen héchsten Bildungsabschluss haben Sie?
[] Realschulabschluss [ Berufsausbildung
[ Abitur [J Hochschulabschluss (FH)
[J Hochschulabschluss (Uni)

Uber wieviel Jahre an beruflicher Erfahrung als Wertpapierhandler/-in verfigen Sie? .= Jahre
Uber wieviel Jahre an beruflicher Erfahrung verfiigen Sie insgesamt (inkl. berufl. Ausbildungszeit)? =
Welche Position haben Sie im Unternehmen?
[J Analyst [J Vice President
[ Associate [ Director
[J Managing Director

Wieviele Mitarbeiter beschaftigt Ihr Unternehmen (ungeféhre Angabe)? & ca. Personen

In welchem Handelsbereich sind Sie tatig?
[J Execution [] Proprietary Trading [ Sonstiger Bereich

Welche Produkte handeln Sie hauptséachlich?
[0 Aktien [0 Bonds [0 Derivate [0 FX [ Edelmetalle [ Zertifikate

Vielen Dank fiir das Ausfiillen des Fragebogens!

® ©® ©
© 0 o

® 6 e
® 6 e
CINCA®)
© e e

Jahre

[ Sonstige
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9.4 BIP-Fragebogen Teil B (Empiriebasierte Skalenauswahl)

UNIVERSITAT ROSTOCK

Dieser Fragebogen wurde in Zusammenarbeit mit dem Lehrstuhl fiir Wirtschafts- und Organisationspsychologie der Universitat
Rostock erstellt. Er enthélt Fragen, die sich ausschlieBlich auf lhre Arbeit als Wertpapierhéndler/-in beziehen. Bitte Uberlegen
Sie bei jeder Aussage, in welchem MaRe diese auf Sie zutrifft und entscheiden Sie sich dann durch Ankreuzen. Wenn eine
Aussage Uberhaupt nicht auf Sie zutrifft, dann kreuzen Sie bitte das ganz rechte, duRere Feld an (,trifft iberhaupt nicht zu®).
Sollten Sie jedoch den Eindruck haben, dass eine Aussage véllig auf Sie zutrifft, bitte ich Sie, das ganz linke, duRere Feld (,trifft
voll zu“) anzukreuzen. Wenn Sie der Ansicht sind, dass eine Aussage weder ,voll“ noch ,Uberhaupt nicht* auf Sie zutrifft, so
entscheiden Sie sich bitte fiir einen Skalenwert zwischen den beiden Extremen. Stufen Sie bitte die Aussagen so ein, wie es fir
Sie personlich am ehesten zutrifft. Es gibt keine richtigen und falschen Antworten.

Bei der Bearbeitung werden Sie méglicherweise den Eindruck gewinnen, dass einige Formulierungen inhaltlich sehr ahnlich
sind. Bitte lassen Sie sich dadurch nicht irritieren und antworten Sie wie oben erlautert. Wenn Situationen beschrieben werden,

die Sie noch nicht persénlich erlebt haben, dann schatzen Sie bitte ein, wie Sie sich in diesen wahrscheinlich verhalten wirden.
Am besten, Sie beantworten die Fragen ziigig und ohne Unterbrechung.

Fragen zu lhrer Arbeit

Im Folgenden finden Sie ganz unterschiedliche Aussagen zur lhrer beruflichen Tatigkeit. Bitte entscheiden Sie bei jeder Aussa-
ge, in welchem Male diese auf Sie zutrifft. Kreuzen Sie bitte das entsprechende Késtchen an und lassen dabei moglichst keine

Aussage aus.

trifft voll trifft Gber-
zu haupt nicht zu
Ich bin schlagfertig. ® ® ® @ @ O®
Ich finde Genugtuung dabei, mit meinen Kraften bis an meine Grenzen zu gehen. ® ©® ® ® @ ©
Andere haben es schwer, in einer Auseinandersetzung mit mir die Oberhand zu gewinnen. ® G ® @@ @ O®
Nach einer Begegnung denke ich noch einige Zeit dartiber nach, wie ich gewirkt habe. ® 6 ® ® @ ©®
Ich bin ausgesprochen ehrgeizig. ® © ® ® @ O
Meine Kollegen meinen, dass ich haufig versuche, meine Vorstellungen durchzusetzen. ® © ® ® @ ©
Ich vertrete meine Meinung auch dann sehr offen, wenn das Gespréachsklima darunter leidet. ® G ® ® @ ©
Es macht mir wenig aus zu arbeiten, wéhrend andere ihren Freizeitaktivitdten nachgehen. ® G ® ® @ ®
Ich lasse mir nichts gefallen. ® ©® ® @ @ O
Wenn andere hinter meinem Riicken tiber mich reden, lasst mich dies kalt. ® ®© ® ® @ O©
Ich bin mit meiner Leistung erst dann zufrieden, wenn ich die Erwartungen iibertreffe. ® ©® ® ® @ ©
Es bereitet mir Schwierigkeiten, meine Ideen durchzusetzen. ® G ® ® @ ©®
Ich besitze Eigenschaften, in denen ich den meisten Menschen tberlegen bin. ® © ® @ © O©
Ich stelle mich gern schwierigen Situationen, um festzustellen, wie gut ich bin. ® ©® ® @ © O©
Ich kann andere dazu bringen, sich fiir meine Sache zu engagieren. ® © ® @@ @ O©
Ich bin sehr aufgeregt, wenn ich vor einer groReren Gruppe reden muss. ® ©® ® ® @ ©
Auch nach sehr guten Leistungen bemihe ich mich, noch besser zu werden. ® 6 ® ® @ ©
\?vier:::r:.Arbelt in einer Gruppe gelingt es mir problemlos, die anderen fiir meine Ideen zu ge ® 6 @ O @ ®
Vor Begegnungen mit wichtigen Personen werde ich nervés. ® G ® ® @ ©
Gelegentlich vernachlassige ich durch das viele Arbeiten mein Privatieben. ® ® ® ® © O
Ich bin anderen Personen gegeniiber zu nachgiebig. ® ©® ® ® @ ©
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trifft voll trifft Gber-

zu haupt nicht zu
Es macht mich nervés, wenn ich einer Gruppe von Leuten vorgestellt werde. ® ©® ® ® @ ©
Mir ist wichtig, dass sich mein berufliches Entgelt direkt an meine Leistung knupft. ® 6 ® ® @ ©
Es fallt mir nicht leicht, andere von meiner Auffassung zu tiberzeugen. ® ® ® ® @ O
ch bin manchmal etwas zurtickhaltend, obwohl ein etwas forscheres Auftreten von Vorteil ® 6 @ 0O @ @
ware.
Ich halte nicht an Zielen fest, wenn sich zeigt, dass sie nur schwer zu erreichen sind. ® © ® @@ @ O®
Bei Auseinandersetzungen gewinne ich andere leicht fiir meine Position. ® ®© ® ®® © O©
Ich fuihle mich sehr unwohl, wenn andere mich ablehnen. ® ©® ® ® @ ©
Ich setze mir bevorzugt Ziele, die ich mit Sicherheit erreichen kann. ® 6 ® ® @ ©®
Estmacht mir wenig aus, mich bei anderen unbeliebt zu machen, um etwas Neues durchzu- ® 0 @ 0 @ ®
setzen.
Manchmal ist mir etwas so peinlich, dass ich am liebsten im Boden versinken wirde. ® ® ® ® @ O
Ich bin unzufrieden, wenn ich mein Leistungspotenzial nicht voll ausgeschopft habe. ® G ® @@ @ O®
Bei__der Arbeit im Team setze ich mich nachhaltig dafiir ein, andere von meinem Standpunkt ® 66 @ 0® ©® @
zu Uberzeugen.
Ich bin selbstbewusst. ® © ® ® @ ©
Ich bin erst dann mit mir zufrieden, wenn ich auRergewshnliche Leistungen vollbringe. ® ® ® ® © O
Es kommt vor, dass ich anderen gegeniiber sehr dominant bin. ® ® ® @ © O©
Vor bedeutenden Ereignissen (z.B. wichtigen Gespréchen oder Prasentationen) habe ich mich ® 66 @ ® ® @

gut im Griff.

Ich bin nicht bereit, zugunsten meines beruflichen Engagements erhebliche Einschrankungen

meines Privatlebens hinzunehmen. ®©60 ®0 00
Es macht mir nichts aus, dass einige Leute mich ablehnen, wenn ich mich nicht nach ihnen ® 60 @ 0 @ @
richte.

Ich stehe ungern im Mittelpunkt der Aufmerksamekeit. ® © ® ® @ ©
Mich reizen besonders Probleme, die sehr schwierig zu I16sen sind. ® ©® ® ® @ ©
Spannungen mit Kollegen kann ich gut ertragen. ® © ® @@ @ O®

Vielen Dank fiir das Ausfiillen und die Riicksendung des Fragebogens!
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9.5 Angewandte Codierregeln bei der Interviewauswertung

Dem Codiervorgang des leitfadengestiitzt erhobenen Interviewmaterials nach der Methode der
kritischen Ereignisse lagen die folgenden Codierregeln (CR) zugrunde (vgl. nachf. in Anleh-
nung an Flanagan, 1954; Friih, 2007):

CRI:  Der Text ist nach AuBerungen (direkte und indirekte Aussagen, die jeweils einen
eigenstindigen Bedeutungsgehalt reprisentieren, hier: funktionale und zugleich ein-
deutig erfolgskritische Verhaltensbeschreibungen) abzusuchen, die entweder zu ei-
ner der bereits vorhandenen, deskriptiven Kategorien passen oder sinnvoll, d.h. unter
Riickbezug auf das Forschungsthema, einer neuen, induktiv entwickelten Kategorie
zugeordnet werden kénnen. Alle anderen AuBerungen (z.B. persénliche Meinungen,
Vermutungen oder Theorien der Interviewten) konnen als irrelevant aufgefasst wer-

den und bleiben dementsprechend unberiicksichtigt.

CRII:  Alle relevanten AuBerungen miissen nach absolut gleichen Regeln codiert werden.

CRIII:  Als Kontext codierbarer AuBerungen werden nur Informationen beriicksichtigt, die

im betreffenden Satz selbst und allen voran stehenden Sitzen dieses Textes stehen.

CR1IV: Jede fiir die Einordnung in das Kategoriensystem ausgewihlte AuBerung erhilt ei-
nen eineindeutigen Ordnungsvermerk nach dem Muster (X/Y/Z), wobei X die lau-
fende, chronologisch vergebene Nummer des Interviews (N=36), Y die Seitenzahl
der jeweiligen Interviewtranskription und Z die Zeilenzahl der zuvor benannten Sei-
te angeben. Befindet sich die Aussage auf einer einzigen transkribierten Interview-
seite, wird allein die Zeilenzahl in Intervallform angegeben, um Anfang und Ende
der Aussage zu kennzeichnen (X/Y/ZA-ZE). Wenn sich die ausgewdhlte Aussage
auf zwei Seiten befindet, ist der gesamte Ordnungsvermerk in Intervallform

darzustellen (X/YA/ZA-X/YE/ZE).

CR V: Bei jeder relevanten AuBerung ist vor der Zuordnung zu einer Kategorie zu priifen,
ob auch noch Alternativinterpretationen moglich sind. Gibt es mindestens eine
gleich plausible Alternativerklarung, muss dies bei der Codierung beriicksichtigt

werden. Die AuBerung ist in diesem Fall entweder der iibergeordneten Kategorie
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CR VI: Passt eine relevante AuBerung gleichzeitig in zwei Kategorien von unterschiedli-

chem Allgemeinheitsgrad, wird immer die spezifischere Kategorie gewdhlt.

CR VII: Die Reihenfolge der Auflistung von Hauptkategorien, Kategorien und Unterkatego-
rien geschieht nach deren Bedeutung, die tiber eine Erhebung der absoluten Anzahl
an Zuordnungen zur jeweiligen Kategorie bzw. Unterkategorie ermittelt wird. Eine
Unterkategorie kann dabei immer nur innerhalb der ihr {ibergeordneten Kategorie
aufsteigen. (Daher kann es vorkommen, dass eine weniger bedeutsame Unterkatego-
rie Uiber einer vergleichsweise bedeutsameren angeordnet ist, sofern die weniger be-

deutsame Unterkategorie zu einer insgesamt bedeutsameren Kategorie gehort.)

CR VIII: Im Anschluss an die Fertigstellung des verhaltensbezogenen Kategoriensystems mit
Hauptkategorien, Kategorien und Unterkategorien zur systematischen Erfassung der
in den durchgefiihrten Interviews angegebenen erfolgskritschen Traderverhaltens-
weisen, ist entweder fiir jede Kategorie als Gesamtheit oder — sofern eine einfache
Zuordnung nicht moglich ist — jeweils fiir die betreffende Unterkategorie das diesem
Verhalten mafigeblich zugrundeliegende Personlichkeitsmerkmal bzw. sonstige Per-

sonenmerkmal zuzuordnen.

Das mittels der oben aufgefiihrten Codierregeln entwickelte Kategoriensystem soll im Ender-
gebnis gerade so komplex sein, dass daran die gesuchten theoretischen Konstrukte, d.h. die
erfolgskritischen Personlichkeitsmerkmale der beruflichen Tatigkeit von Tradern, weitestge-
hend vollstindig bzw. erschopfend abgeleitet werden kénnen. Zu den Hauptfunktionalititen
des invarianten Codiervorganges und der darauf aufbauenden Invarianz der Kategoriensyste-
matik zdhlen somit, die irrelevanten Daten konsequent auszusondieren und die verbliebene
Datenmenge dem  Forschungsbedarf hinsichtlich der Erstellung eines Trader-

Anforderungprofils entsprechend zu strukturieren.
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9.6 Kategorienschema ,,Positive Critical Incidents* (CI=111)

1 Umgang mit potenziell stressenden /
psychisch belastenden Situationen [27]

11 Emotionale Kontrolle [15]

111 ...durch eigenstindige Erzeugung bzw. Aufrechterhaltung
emotionaler Stabilitit [12]

1111 Rechtzeitiges Bewusstmachen bzw. Realisieren, dass im entscheidenden Moment (zu viele)
Gefiihle ins Spiel kommen bzw. dass man anfingt, (zu) emotional zu handeln

1112 Selbstberuhigung

11121 KV 1: sich selbst gegeniiber eine gewisse Fehlertoleranz zugestehen
11122 KV 2: Unruhe, Nervositét etc. erst gar nicht aufkommen lassen bzw.
von Anfang an vermeiden (,,kithlen Kopf* bewahren)
11123 KV 3: eigenes (bereits iiberhitztes) Denken und Handeln gezielt entschleunigen

11124 KV 4: Selbstgespriche zur eigenen Beruhigung und Ermutigung fithren
11125 KV 5:,,.Dampf ablassen bzw. Arger herauslassen

1113 Handlungsplan fortfahren umzusetzen

11131 KV 6: Vermeidung der (libersteigerten) Fixierung auf einen einzelnen Trade (Arbeitsvorgang) bzw.
auf damit zusammenhéngende Emotionen

112 ...durch externe Erzeugung emotionaler Stabilitdt [2]

1121 Entgegengebrachtes Vertrauen aus dem Arbeitsumfeld

11211 KV 7: kommuniziertes Vertrauen durch den unmittelbaren Vorgesetzten
11212 KV 8: kommuniziertes Vertrauen durch Héndler-Kollegen
113 ...durch ausgeprigte Belastbarkeit [1]

1131 auf korperliche Gesundheit bzw. Fitness achten

11311 KV 9: Sport treiben
11312 KV 10: auf das Rauchen verzichten
11313 KV 11: wenig Alkohol trinken

12 Konzentrationsfihigkeit [7]

121 ...durch Ausblenden der fiir den Moment des Handelns irrelevanten
Umgebungsteile [4]

122 ...durch genaues Beobachten bzw. Fixieren ausgewéhlter Kurs-
entwicklungen [2]

123 ...sich nicht gehen lassen bei sich abzeichnendem Erfolg, sondern
konzentriert weiterarbeiten [1]
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13

131
1311
1312

132
1321
1322

133

21
211

212

213

22
221

222

223

23
231

232

233
2331

Selbstbewusstsein / Selbstvertrauen [S] (ermoglicht...)

Sicherheit bei der Handlungsausfiithrung [2]
...durch Anwendung von Erlerntem

...durch bereits gemachte Erfahrungen

Festhalten an getroffenen Entscheidungen [2]
...trotz vorhergehender Fehlentscheidungen

...trotz Zweifeln und Anfeindungen Dritter

Innere Ruhe bei der Handlungsausfithrung [1]

Allgemeines Arbeitsverhalten [26]

Wettbewerbsorientierung [7]

Sportlichen Ehrgeiz aus eigenem Antrieb heraus entwickeln: versuchen besser
zu sein (bessere Handelsergebnisse zu erzielen), als Kollegen [4]

Freude am Nervenkitzel: innere Bereitschaft, sich immer wieder neu in eine
Konkurrenzsituation zu begeben [2]

Eigenen Gewinnanteil im Rahmen des Kundenhandels ausreizen
(Informationsvorsprung im Rahmen einer Principal-Agent-Beziehung
z.T. einseitig ausnutzen) [1]

Handlungsorientierung [6]

Abschirmen der verfolgten Tatigkeit ggii. Alternativhandlungen
(,,Durchziehen®) [3]

Nach erkannter Gelegenheit Handlungsplan unverziiglich zur Ausfithrung
bringen [2]

Mentales Abhaken vorangegangener Handlungssituation um uneingeschrankt
aufnahmebereit zu sein fiir die aktuelle Handlungssituation [1]

Flexibilitit / Anpassungsvermogen [6]

Flexible Anpassung bzw. Auswahl von Handelsstrategien an das aktuelle
Marktgeschehen [3]

Flexible Anpassung von kognitiven Ressourcen in Abhingigkeit vom aktuellen
Handels- bzw. Marktgeschehen [2]

Abrufen einer hohen Reaktionsgeschwindigkeit [1]

...gefordert durch gesundheitsbewusste Lebensweise
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24 Leistungsmotivation [3]
241  Intrinsisch motiviert [2]

242 Extrinsisch motiviert [1]

25 Durchsetzungs- und Durchhaltevermogen [3]
251 ...erreicht durch Selbstdisziplin [2]
252 ...erreicht durch konsequentes Handeln [1]

26 Belastbarkeit [1]

261 ...erhohte Belastbarkeit bzw. Belastungsfiahigkeit des Teams in
Spitzenzeiten [1]

3 Informationsbeschaffung und -aufnahme [25]

31 Friihzeitige Beschaffung entscheidungsrelevanter Informationen [23]
311 ...durch eigenstdndige zielorientierte Hypothesentestung [7]
312 ...durch Riickgriff auf externe (z.B. informelle) Kontakte bzw. informelle

Informationen [6]

3121 KV 1: Personen mit direktem Kontakt zur Unternehmensfiihrung ansprechen

3122 KV 2: Personen typgerecht ansprechen

3123 KV 3: Handelsgewohnheiten des Kunden bzw. der Handelspartner kennen

3124 KYV 4: Eigentliche Absichten (des Handelspartners) durch geschickte Gesprichsfiihrung
entlocken ohne dabei selbst zuviel eigenes marktrelevantes Wissen preiszugeben

313 ...durch aufmerksame Wahrnehmung des Handelsumfeldes [5]

3131 KYV S5: Entwicklung ganzer Sektoren beobachten
(statt isolierter Betrachtung von Einzelwerten)

3132 KYV 6: Zeitlich bedingte Reaktionsunterschiede
(z.B. amerikanischer vs. europiischer Indizes) erfassen und als Indikator nutzen

3133 KV 7: Abweichungen vom gewohnlichen Handelsverlauf friihzeitig registrieren

3134 KV 8: Lautstirkeverinderungen im Handelsraum als Indikator im Hinblick auf
marktrelevante Verinderungen nutzen

3135 KV 9: Beriicksichtigung dessen, was implizit durch Wirtschaftsnachrichten
kommuniziert wird
314 ...durch gewissenhafte Vor- und Nachbereitung von Handlungssituationen [4]

3141 KYV 10: Stiirken und Schwiichen des eigenen Handelsverhaltens (erfolgskritische Situationen)
am Ende des Arbeitstages fiir sich analysieren und Lehren daraus ziehen

3142 KV 11: Handelstagebuch fiihren (um eigene Gedankenginge, Argumentationsketten und
Vorsiitze festzuhalten, zu reflektieren und zu visualisieren)
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3143 KYV 12: mittels akribischer Vorbereitungsarbeit neue entscheidungsrelevante Informationen
iiber das betreffende Wertpapier generieren

3144 KV 13: verschiedene Researchberichte der Konkurrenz besorgen und sich einen Uberblick
dariiber verschaffen, welcher Analyst welches marktrelevante Thema z.Zt. am besten
aufbereit bzw. analysiert

315 ...durch das Hineinversetzen in die Lage des Kunden bzw.
Geschiftspartners (,,Hineindenken®) [1]

32 Bewusste Steuerung des Informationsaufnahmeprozesses [2]
321 ...durch 6kon. Umgang mit d. Ressource Aufmerksamkeit
bei d. Inf.aufhahme [2]
3211 KV 14: Kommunikation des unmittelbaren Kollegenumfeldes nebenbei mitverfolgen

(,,mit einem Ohr, mehr nicht*)

3212 KYV 15: Bewusste Begrenzung der Zahl benutzter Informationsquellen in Abhiingigkeit
vom zu handelnden Objekt

4 Informationsverarbeitung / Denken [17]

41 Markteinschéitzungsvermogen [14]

411 ...durch erfahrungsbasiertes Wissen um die Auswirkungen bzw.
Wirkungsrichtungen von Informationen in Abhédngigkeit von der aktuellen
Marktphase bzw. -verfassung [6]

4111 KYV 1: Ein aus Erfahrungen bestehendes Grundschema im Kopf als Einschéitzungshilfe
aktuell und abrufbar halten (,,bei der Zahl ist der Markt gut fiir so und so viel Punkte*)

4112 KYV 2: Giinstigen Ausfithrungszeitpunkt in Abhéngigkeit von der Marktverfassung ermitteln
412 ...durch Denken in Zusammenhéngen [4]

413 ...durch frithzeitiges Erkennen von (sich bereits abzeichnenden) Trends [2]

4131 KV 3: ...indem mindestens zwei aktuelle Marktdaten im Zeitverlauf eigenstiindig in Bezug
zueinander gesetzt werden

414 ...durch Denken in Szenarien [1]

415 ...durch systematische Beriicksichtigung von Feedbacks
(Erwartungserfiillungsscoring) [1]

42 Antizipation von Kundenverhalten bzw. des Verhaltens anderer
Marktteilnehmer [3]

421 ...durch schlussfolgerndes Denken [3]

4211 KV 4: Kundenverhalten antizipieren

4212 KYV §: Kollegenverhalten antizipieren

4213 KYV 6: Verhalten anderer Marktteilnehmer antizipieren
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5 Berufserfahrung [7]

51 Erfahrungswissen [4]
S11 Wiedererkennen von sich wiederholenden Kursmustern [2]
512 Erkennen von atypischen Kursbewegungen eines bestimmten Wertpapieres [1]

513 Handelstechnischer Know-How-Vorsprung nach Arbeitgeberwechsel [1]

52 Routiniertheit [3]
521 ...bei der Aufnahme von Informationen [2]

522 ...bei der technischen Abwicklung von Orders [1]

6 Sozialverhalten [6]

61 Verhandlungsgeschick [2]

611 ...bei der Ausbalancierung von Interessengegensdtzen zwischen Héndler bzw.
Makler und Kunde [2]

62 Kontaktorientierung [2]
621 ...kontaktorientiertes Verhalten zwischen Hiandler und Kunde [1]

622  ...kontaktorientiertes Verhalten zwischen Handlern [1]

63 Soziabilitit [2]

631  Anpassung an den Wissensstand von Nichthidndlern bei abteilungsiibergrei-
fender Kommunikation [2]

7 Risikoverhalten [3]

71 Risikomanagement [2]

711 Worst-Case-Szenario einer Position abstimmen mit Gesamtrisiko, das man
personlich bereit ist einzugehen [1]

712 Teilabsicherung von nicht realisierten Kursgewinnen durch gedankliches
Setzen eines Stop-Loss-Limits [1]

72 Risikobewusstsein / Risikowahrnehmung [1]

721 Vor dem Eingehen einer neuen Position: neben den bestehenden Gewinn-
moglichkeiten sich auch deren Verlustpotenzial bewusst machen [1]
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9.7 Kategorienschema ,,Negative Critical Incidents* (CI=107)

1 Umgang mit potenziell stressenden / psych. belastenden
Situationen [30]

11 Belastbarkeit (Probleme mit...) [14]
111 Uberlastungsbedingte Fehlhandlungen [10]

1111 Uberlastung durch mehrere, zeitgleich zu bewiltigende Aufgaben (Multitasking)

11111 kurzfristige Uberlastung
11112 lingerfristige Uberlastung

1112 Uberlastung durch schockierende Ereignisse (kurzzeitige Handlungsunfihigkeit aufgrund
psychisch bedingter Lihmung)

11121 wegen den einzelnen Héndler schockierende Erlebnisse bei der unmittelbaren Handelstitigkeit bzw. aus dem
unmittelbaren Handelsumfeld heraus (erlittene Verluste bzw. drohende Verluste)

11122 wegen allgemein schockierender und gleichzeitig den gesamten Wertpapierhandel tangierender,
externer Ereignisse (11. September 2001)

1113 Uberforderung durch mehrere Handlungsalternativen (Tatenlosigkeit aufgrund
von temporirer Entscheidungsunfihigkeit)

11131 Unfahigkeit, im richtigen Moment eine Entscheidung zu treffen

112 Hastigkeit / Ungeduld be1 der Tatigkeitsausfithrung (verursacht durch
ein Gefiihl des Getriebenseins in Verbindung mit eigenem Anspruch,
schnellstmdglich zu arbeiten) [4]

1121 Erzielen suboptimaler Arbeitsergebnisse

1122 Erzielen fehlerhafter Arbeitsergebnisse

12 Emotionale Kontrolle (Probleme mit...) [10]

121  Einschriankung der Handlungsfiahig- bzw. -freudigkeit [7]

1211 ...durch emotionale Angeschlagenheit (und daraus resultierende Verringerung der
eigenen Selbstsicherheit)

1212 ...durch unberechtigtes Hoffen (auf Besserung des Kursverlaufes) und damit verbundenem
unnotig langem Ausharren in einer sich weiter verschlechternden Handelsposition

1213 ...durch euphorische Gefiihle (und daraus resultierende Uberzeichnung
der eigenen Selbstsicherheit)

1214 ...durch Panikattacken (eigene und im unmittelbaren Handelsumfeld)

1215 ...durch "Wechselbad der Gefiihle" (bei stark schwankenden Kursverlidufen)

122 Fehleinschiatzung der Handlungssituation [3]

1221 Gier (einseitige Wahrnehmung der Chancen bei gleichzeitiger Ausblendung der
Risiken einer Handelsposition)

1222 Uberhohte Erwartungshaltung (zu groBe Hoffnungen, die mit einer
Handelsposition verbunden wurden)
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13 Konzentrationsfihigkeit (Probleme mit...) [6]

131 Sich ablenken lassen durch andere, nicht titigkeitsrelevante Dinge
(Unkonzentriertheit mit konkret benennbarem Anlass) [2]

132 Ermiidung bzw. Miidigkeit [2]

1321 ...nach mehreren Arbeitsstunden (im entscheidenden Moment nicht mehr mit voller
Konzentration dabei gewesen)

1322 ...bereits den ganzen Tag iiber miide gewesen

133 Vergesslichkeit ("nicht mehr dran denken"), verursacht durch kurzzeitige
Ausrichtung der Konzentration auf andere Ziele [1]

134  Kurzzeitige gedankliche Abwesenheit (Unkonzentriertheit ohne konkret
benennbaren Anlass) [1]

2 Risikoverhalten [27]

21 Risikomanagement (Probleme mit...) [12]

211 Zu grofie Positionen (Risiken) aufgebaut — wider besseren Wissens bzw.
als urspriinglich geplant [4]

212 Position vergroBert, die schon im Minus gewesen ist bzw.
'nach unten gemischt' [3]

213 Stop-Loss-Punkt nicht definiert [3]

214 Stop-Loss-nicht ausgefiihrt: Position nach Unterschreiten des zuvor
definierten Stop-Loss-Punktes bzw. des max. hinnehmbaren Verlustniveaus
nicht abgestofen [1]

215  Bekanntes bzw. kalkulierbar erscheinendes Risiko unterschétzt [1]

22 UbermiiBiges Selbstbewusstsein / Selbstvertrauen (Overconfidence) [11]
221 Verletzung der Sorgfaltspflicht [6]

222 Zu frither Abbruch der Informationsaufnahme [2]

223 GroBere Risiken eingegangen als urspriinglich geplant [2]

224 Uberschitzung der eigenen Fihigkeiten aufgrund vorangegangener
Erfolgserlebnisse [1]

23 Risikobewusstsein / Risikowahrnehmung (Probleme mit...) [4]

231  Eigentliches bzw. entscheidendes Risiko der Position nicht ge- oder erkannt [2]



Anhang 232

232 Vorzeitige (und dadurch verlustreiche) Auflosung einer Position aufgrund
plotzlich verdnderter Risikowahrnehmung bzw. Einstellung zum Risiko [1]

233 Primir auf Unwissenheit beruhende Naivitdt und Sorglosigkeit bei der
Wahrnehmung sich verdndernder Risiken [1]

3 Allgemeines Arbeitsverhalten [23]

31 Gewissenhaftigkeit / Sorgfalt (Probleme mit...) [12]
311 Nachldssigkeiten [7]
312 Routineabweichungen [3]

313  Handlungsfolgen unzureichend bedacht [2]

32 Flexibilitit / Anpassungsvermogen (Probleme mit...) [11]

321  Nicht abriicken wollen von eigener Meinung, obwohl sie sich als
falsch herausgestellt hat [5]

322 Geschwindigkeit der Anpassungsreaktion zu gering [4]
323  Falsches Timing der Anpassungsreaktion [1]
324  "Dienst nach Vorschrift" [1]

4 Berufserfahrung [10]

41 Erfahrungswissen (unzureichendes) [9]
411 ...in noch nicht ausreichendem Umfang vorhanden [7]
412 ...unzureichend vermittelt durch Dritte am Arbeitsplatz [2]

42 Kontaktfihigkeit (unzureichende) [1]

421 ...den Kollegen die eigene Uberforderung in einer Handlungssituation
nicht signalisiert [1]

5 Informationsbeschaffung und -aufnahme [9]

51 Informationsunvollkommenheiten [5]

511 Entscheidende Information lag zum Handlungszeitpunkt noch nicht vor
(Uninformiertheit) [3]
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512 Entscheidende Information lag vor, konnte jedoch nicht iibermittelt werden
(Unerreichbarkeit) [1]

513 Entscheidende Information lag vor, war jedoch veraltet bzw. falsch
(Fehlinformiertheit) [1]

52 Flexibilitit / Anpassungsvermogen (Probleme mit...) [2]

521  Entscheidende Information vorhanden und (als solche) erkannt, jedoch
nicht (rechtzeitig) auf- bzw. angenommen [2]

53 Aufmerksamkeit (Probleme mit...) [2]

531  Entscheidende Information lag vor, wurde jedoch
zu spét (als solche) erkannt [2]

6 Informationsverarbeitung / Denken [4]

61 Schlussfolgerndes Denken (Probleme mit...) [3]

611 Entscheidene Information vorhanden und (als solche) erkannt, jedoch
falsche Schlussfolgerungen gezogen [3]

62 Flexibilitit / Anpassungsvermogen (Probleme mit...) [1]

621  Entscheidende Information vorhanden, jedoch zu spét darauf reagiert
bzw. verarbeitet [1]

7 Technisch-organisatorische Schwierigkeiten bei der
Handlungsausfiithrung [4]

71 organisatorische Probleme [2]

711 ...bei der Umsetzung gesetzlicher Vorschriften ohne ausreichende
Beriicksichtigung der Besonderheiten des Wertpapierhandels [1]

712 Einschriankungen bei der Tatigkeitsausfithrung durch tiberholte
geschiftspolitische Entscheidungen [1]

72 technische Probleme [2]

721  Autorisierung von Wertpapierorders aufgrund eines Fehlers im Computer-
handelssystem fehlgeschlagen (Handelsgeschift wurde nicht ausgefiihrt) [1]

722 Handelsrelevante Parameter aufgrund technischer Fehler nicht iibertragen
worden (Handelsverlust wurde realisiert) [1]
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