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Geleitwort

Spétestens mit der Auszeichnung ihrer wichtigsten Vertreter, Ronald H. Coase und Oliver E.
Williamson, mit dem  Nobelpreis  fir  Wirtschaftswissenschaft ~ hat  die
Transaktionskostentheorie eine weltweite Anerkennung in der Scientific Community
gefunden. So wundert es nicht, dass diese Theorie auch in der wissenschaftlichen Literatur
zum Management und Marketing mittlerweile eine weite Verbreitung und Anwendung
erfahren hat. Schaut man sich jedoch speziell diejenigen Arbeiten an, welche empirische
Uberpriifungen transaktionskostentheoretischer Zusammenhange in diesen Bereichen
beinhalten, stellt man fest, dass die verwendeten Konstrukte zum Teil unterschiedlich
interpretiert und verwendet werden und die dabei erzielten Ergebnisse sich zum Teil
widersprechen. Die gilt im Besonderen fur den Bereich der Forschung, der sich mit hybriden
Formen der Governance 6konomischer Aktivitaten beschaftigt, d.h. mit solchen, die zwischen
den ,reinen‘ Formen des Markts auf der einen und der Hierarchie auf der anderen angesiedelt
sind. Besonders auffallig ist dies bei der Frage, wie bei der Steuerung solcher Arten der
zwischenbetrieblichen Zusammenarbeit formale und relationale Vertrdge zusammenwirken.
So kamen empirische Untersuchungen mal zu dem Ergebnis, dass sie in dieser Hinsicht als
substitutiv anzusehen waren, mal, dass sie komplementér seien, und in wieder anderen
Studien wurden sie als substitutiv und komplementér erachtet. Um diese Schwierigkeiten zu
uberwinden, wurden die urspriinglich transaktionskostentheoretisch basierten Ansétze immer
oOfter durch Annahmen anderer Theoriebereiche, insbesondere des Resource Based View of
the Firm, ergéanzt. Dies kann aus wissenschaftstheoretischer Sicht jedoch durchaus kritisch
gesehen werden, da die verschiedenen theoretischen Stréange ja auf jeweils unterschiedlichen
Grundannahmen basieren, deren Kompatibilitat angezweifelt werden kann.

Die Ausgangsthese des Verfassers der vorliegenden Dissertation ist nun, dass der skizzierte
Missstand der genannten Forschungsarbeiten darauf zurtickzufiihren ist, dass die betreffenden
Arbeiten die entsprechenden Konstrukte und Zusammenhénge nicht konsequent genug aus
der Transaktionskostentheorie abgeleitet haben und dass man, wenn man dies téte, gleichwohl
auch in dem genannten Anwendungsbereich zu eindeutigen Erkenntnissen kommen konnte.
Einen Schliissel zur Uberwindung der genannten Defizite sieht er dabei in der Anwendung
von Uberlegungen und Erkenntnissen, die in der deutschsprachigen Literatur zum Business-



to-Business-Marketing im Zuge der Entwicklung von Geschéftstypologien gewonnen worden
sind.

Der Verfasser verfolgt in der vorliegenden Dissertationsschrift somit die Ziele, mittels einer
konsequent monotheoretischen, ndmlich allein transaktionskostentheoretisch begriindeten
Konzeptualisierung und Operationalisierung der betreffenden Konstrukte auch hybride
Governance-Formen voneinander zu unterscheiden und die entsprechenden Effekte empirisch

zu Uberprufen.

Da es dem Verfasser also um nicht weniger als um eine Erweiterung bzw. Verfeinerung der
Transaktionskostentheorie geht, erlautert er hierfir zundchst deren wesentliche Grundlagen,
Aussagen und unterschiedliche Stromungen. AnschlieBend stellt er die wesentlichsten
empirischen Arbeiten vor, in denen transaktionskostentheoretische Konstrukte und
Zusammenhange empirisch tGberprift worden sind, und diskutiert sie kritisch in Bezug auf die
jeweils verwendeten Operationalisierungen sowie im Hinblick auf ihre Konsistenz. Hierbei
kommt er zu dem erschreckenden Ergebnis, dass die betreffenden Literaturbeitrdge eine Reihe
von Defiziten aufweisen, die ihre Aussagekraft erheblich einschrénken.

Eine vielversprechende Maglichkeit zur Uberwindung der skizzierten Méngel — speziell im
Hinblick auf eine Anwendung im Business-to-Business-Bereich — sieht der Autor in der
Nutzung von Uberlegungen, die in der in der deutschsprachigen Literatur im Zuge der
Ableitung von Geschéftstypologien entwickelt worden sind. Diese sind ebenfalls auf der
Basis der  Neuen Institutionenékonomik ~ und  dabei insbesondere  der
Transaktionskostentheorie ausgearbeitet, bislang allerdings kaum empirisch Uberprift
worden. Ein wesentlicher Grund fiir die Annahme ihrer moglichen Eignung zur Uberwindung
der skizzierten Defizite ist, dass die betreffenden Konzepte — im Gegensatz zu den zuvor
betrachteten Arbeiten — zwischen Einzeltransaktionen und Geschéftsbeziehungen als
Bezugsobjekte spezifischer Investitionen unterscheiden und somit auch unterschiedliche
Amortisationszeitraume fir solche Investitionen in die Betrachtung einbeziehen.

Nachdem der Verfasser auch diese Ansétze dargestellt hat, entwickelt er aufbauend auf den
skizzierten Voriberlegungen eine eigene Konzeptualisierung der
transaktionskostentheoretischen Erkenntnisse im Bereich hybrider Governanceformen, die
explizit zwischen den Transaktionsdimensionen ,Hohe der spezifischen Investitionen®,
~Umweltunsicherheit”, ,Performance Risiko*, ,Relationales Risiko* und ,,Amortisations-
horizont der spezifischen Investitionen“ unterscheidet. Daraus leitet er wiederum

entsprechende Untersuchungshypothesen sowie zwei umfassende Strukturmodelle ab, in



denen die Faktoren, durch welche einmal das wahrgenommene relationale Risiko des
Anbieters und einmal die Vertragskomplexitat beeinflusst werden, in ihren Wirkungs-
zusammenhdangen erfasst sind. Damit legt der Verfasser ein theoretisch anspruchsvolles,
komplexes Untersuchungsmodell vor, welches als innovativer Beitrag zur Forschung in
diesem Bereich angesehen werden kann.

Die Hypothesen sowie das Modell hat der Autor in einer eigenstandigen empirischen Studie
Uberprift. Zur Generierung der Datensatze hat der Verfasser dabei eine originelle
Vorgehensweise gewahlt: Uber vier Monate hat er taglich mittels einer personlich
adressierten E-Mail 50 Geschéftsfiihrer, Key-Account-Manager oder Vertriebsleiter Uber das
Netzwerk XING eingeladen an seiner Online-Befragung teilzunehmen. Von den 4500
angeschriebenen Managerinnen und Managern beantworteten 642 den Online-Fragebogen,
was nicht nur eine absolut hohe Anzahl ist, sondern auch einer fir den Business-to-Business-
Bereich sehr erfreulichen Rucklaufquote von 14,3 % entspricht.

Da die entsprechenden Uberpriifungen und Analysen zu ganz tiberwiegenden Teilen die zuvor
entwickelten Konzeptualisierungen und Uberlegungen bestitigen, gelingt es dem Verfasser
nicht nur eine ,rein® transaktionskostenékonomisch fundierte und empirisch Gberpriifte
Konzeptualisierung und Operationalisierung der Kernkonstrukte der Transaktionskosten-
theorie zu liefern. Er kann zudem zeigen, dass die unterschiedlichen Formen von Unsicherheit
im Falle spezifischer Investitionen Interdependenzen aufweisen konnen, die in bislang
existierenden Forschungen nicht explizit berlicksichtigt wurden. Und darlber hinaus hat er
auch Belege dafiir gefunden, dass ausbeutbare Quasirenten vor allem dann handlungsleitend
sind, wenn Asymmetrien in Bezug auf die Hohe oder im Hinblick auf die Amortisationszeit
der spezifischen Investitionen der jeweiligen Markseiten existieren.

Aufgrund dieser sehr grundsétzlichen Einsichten in die Mechanismen von Transaktionen und
Geschéaftsbeziehungen auf Business-to-Business-Markten wiinsche ich der vorliegenden

Arbeit eine grofRe Anerkennung und breite Resonanz in Wissenschaft und Praxis.

Prof. Dr. Michael Kleinaltenkamp
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1 Einleitung

Im Jahr 2009 erhielt OLIVER WILLIAMSON gemeinsam mit ELINOR OSTROM den
Nobelpreis fur Wirtschaftswissenschaft “for his analysis of economic governance, especially
the boundaries of the firm".! In seiner Vorlesung zur Preisverleihung spricht Williamson
davon, welch groRe empirische Bestatigung die Transaktionskostentheorie erfahren hat:
»lransaction cost economics both makes predictions and submits them to empirical testing.
Not only did empirical tests of transactions cost economics number over 800 in 2006, but they
have been broadly corroborative (Jeffrey T. Macher and Barak D. Richman 2008). Indeed,
“despite what almost 30 years ago may have appeared to be insurmountable obstacles to
acquiring the relevant data [which are often primary data of a microanalytic kind], today
transaction cost economics stands on a remarkably broad empirical foundation” (Inge
Geyskens, Jan-Benedict Steenkamp, and Nirmalya Kumar 2006, 531). There is no gainsaying
that transaction cost economics has been much more influential because of the empirical work
that it has engendered (Michael D. Whinston 2001).” So sehr WILLIAMSON hinsichtlich
seines Fazits im Bereich von Make-or-Buy-Entscheidungen, also der Frage der Entscheidung
zwischen Markt oder Hierarchie, Recht zu geben ist, so gemischt fallen Urteile anderer
Autoren in der Marketing- und Managementforschung aus, die sich zusétzlich auch mit der
Thematik der von Williamson 1985 nachtraglich als Zwischenformen zwischen den
Extrempolen Markt und Hierarchie in seine Theorie eingefuhrten sogenenannten hybriden
Governanceformen beschéftigen. Beispielsweise schreiben die von ihm zitierten
GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR an anderer Stelle ihres Artikels: ,,In sum, transaction
cost theory is well established and empiricially corroborated. Yet, for all its depth and scope,
transaction cost theory has only begun to explore the variety and complexity of organizational
forms [...]** Das Urteil anderer Autoren fallt noch negativer aus. CARTER/HODGSON
konstatieren in ihrer  Bewertung  der  empirischen  Uberpriifungen  der
Transaktionskostentheorie im Bereich hybrider Governanceformen: ,,The results for hybrid
relationship studies provide relatively less support for TCE. An overwhelming theme in these
studies is that Williamson provides insufficient detail on the characteristics of hybrid
relationships as governance mechanisms. Accordingly, many of the empirical studies focused
primarily on developing the detail of the relationship characteristics and only to a limited

L 0.V. 2009.
2 Williamson 2010, S. 681.
® Geyskens/Steenkamp/Kumar 2006, S. 534.



degree on testing the predictions of the contracting framework.”

Entsprechend kommen sie
zu dem Fazit: “There is some significant empirical evidence in support of aspects of TCE, but
taking Williamson’s analysis and the evidence as a whole, the picture is rather mixed. As yet
there are inadequate empirical grounds to declare victory over rival approaches.” Ahnlich
argumentieren DAVID/HAN im Fazit ihrer quantitativen Auswertung empirischer Arbeiten
zur Transaktionskostentheorie: “First, in addition to our methodological approach, our
aggregate findings are quite different from previous reviews [...] we found overall support to
be at 47% [...] Second, we found that there was significant variation in support for the
theory’s predictions [...] Third, despite our relatively large sample [...] we found that some
important TCE relationships have not received much empirical attention at all [...] Fourth, we
found a significant amount of discreprancy and disagreement regarding the operationalization

"6 Sie kommen daraufhin zu dem

of core constructs and the interpretation of key relationships.
Schluss: “TCE, it seems, is often appropriated to serve as a basis for analogues and a source
of insights. And, more than occasionally, it is loosely interpreted and used as a metaphor, or
even just as a ritual marker. This might be a positive development after all, and may be
reflective of prominent theories in general. However, to go further from where we are, which
we found to be on shaky ground, without solidifying the empirical foundation, does not
appear sound for the sake of either TCE itself or for management and organizational studies
as a whole. Perhaps it is about time to carefully take stock [...]""

Aus den angefiihrten Zitaten kann geschlossen werden, dass die Transaktionskostentheorie
hinsichtlich ihrer Diffusion in den Sozialwissenschaften im Allgemeinen und der Betriebs-
und Volkswirtschaftslehre im Speziellen eine Erfolgsgeschichte ist. Ihre normative
Eindeutigkeit scheint jedoch speziell im Bereich hybrider Governanceformen hinsichtlich
empirischer Uberpriifungen nicht so klar zu sein, wie es auf den ersten Blick erscheint.

Eine sowohl fur horizontale als auch fir vertikale Unternehmenskooperationen beispielsweise
bis heute nicht abschlielend geklarte Frage ist, inwieweit die vertragliche Gestaltung von
Unternehmenskooperationen kritisch fir den Erfolg derselben ist und inwiefern sie in
Wechselwirkung zu anderen wichtigen Konzepten wie z. B. Vertrauen und Commitment
gegeniiber der anderen Partei etc. steht. Es herrscht bis heute keine Einigkeit Uber eindeutige
Definitionen fiir die Begriffe Relationale Vertragsformen und Vertrauen.® Auch die von

MACNEIL 1978 eingefiuhrte und von WILLIAMSON 1985 aufgegriffene Unterscheidung

* Carter/Hodgson 2006, S. 473.

® Ebenda, S. 474.

® David/Han 2004, S. 51ff.

" Ebenda, S. 55.

8 Vgl. Faems et al. 2006, S. 22 Fn. 9.



zwischen relationalem, neoklassischem und klassischem Vertragsrecht scheint in der Literatur
auf verschiedenste Art und Weise interpretiert zu werden. So wird z. B. das Verhéltnis
zwischen formalen Vertragsformen und relationalen Vertrdgen in einigen Beitrdgen als
substitutiv’, in anderen als komplementar'® und in weiteren als substitutiv und
komplementar'! angesehen. Sich in vielen Teilen widersprechende Ergebnisse sind die Folge
der empirischen Untersuchungen der verschiedenen ,Lager*.*?

Eine gegenldufige Entwicklung ist hinsichtlich ausgewahlter deutschsprachiger
Anwendungen transaktionskostentheoretischer Zusammenhange festzustellen. Die Adaption
transaktionskostentheoretischer Uberlegungen in der deutschsprachigen Marketingforschung
erfolgte ab Anfang der 1990er Jahre vor allem auf dem Forschungsgebiet des Business-to-
Business-Marketing.'* Besonders die transaktionskostentheoretisch fundierte Ableitung von
Vermarktungstypologien stand dabei im Mittelpunkt wvon Forschungsbemiihungen
verschiedenster Autoren.'* Zwar theoretisch konsequent und stringent deduziert, fehlen
jedoch bis zum heutigen Tag, von seltenen Ausnahmen abgesehen, empirische Uberpriifungen
solcher Geschéftstypologien.™
Hinsichtlich der Geschaftstypenforschung besteht daher die Gefahr, dass bei theoretisch
deduktiven Geschaftstypenansédtzen eine zu groRe Llcke zwischen Deduziertem und der
Relevanz darauf aufbauender Verhaltensprogramme entsteht, wenn Kkeine empirische
Forschung zu theoretisch deduktiven Ansitzen stattfindet.® VOETH kommt zu dem
Ergebnis, dass seit Mitte der 1990er Jahre abgesehen von zwei Ausnahmen keine empirische
Forschung zu den verschiedenen Geschéftstypenansatzen stattgefunden hat. Darauf
aufbauend leitet er einen Kanon madglicher empirischer Forschung zum Thema
Geschaftstypen ab und differenziert mdgliche Forschungsfelder anhand der Dimensionen
»,Geschaftstypenansatz-priifende”  und  ,,Geschéftstypenansatz-vertiefende“  Empirie.
Innerhalb der Geschéaftstypenansatz-priifenden Dimension identifiziert er den Vergleich
verschiedener existierender Geschéftstypenansdtze als vorrangiges Ziel empirischer
Forschung und nennt als mogliche Vergleichskriterien die ,,diskriminatorische Kraft* des
jeweiligen Ansatzes fur verschiedene Arten von Vermarktungsprozessen sowie die

Reliabilitdt empirischer Operationalisierungen der Zuordnung von Geschéaftstypen.

°Vgl. Larson 1992; Gulati 1995; Dyer/Singh, 1998; Macauly 1963.
1%vgl. Poppo/Zenger 2002.

1 vgl. Mellewigt/Madhok/Weibel 2007; Cannon/Achrol/Grundlach 2000.
12 \/gl. Eckhard/Mellewigt 20086, S. 4.

B vgl. Kaas 19953, S.6.

“vgl. z. B. Backhaus/Aufderheide/Spéath 1994 oder Plinke 1997.

> vgl. Voeth 2007, S. 342.

18 \/gl Voeth 2007, S. 342 sowie dhnlich Kleinaltenkamp 1994b, S. 86.



Hinsichtlich der Validitat als Vergleichskriterium rét er zur Vorsicht, da diesbezuglich die
einem Geschéftstyp zuzuordnenden Verhaltensprogramme aus verschiedenen Griinden nicht
zwangsldufig in der Praxis vorzufinden sind."’

Hinsichtlich moglicher Geschéaftstypenansatz-vertiefender Empirie differenziert er zwischen
den mdoglichen Perspektiven der Untersuchungsdesigns nach anbieterbezogenen,
nachfragerbezogenen und Anbieter/Nachfrager-Verhdltnis-bezogenen Studien. Fur anbieter-
bezogene Studien leitet er einen Uberblick potenzieller Themenfelder differenziert nach den
Dimensionen ,,ein Unternehmen* versus ,,mehrere Unternehmen* und ,,ein Produkt* versus
»-mehrere Produkte” ab. Fir die Konstellation ,.ein Einproduktunternehmen® verortet er
einerseits die Geschaftstypendifferenzierung und anderseits die Madoglichkeit von
Geschaftstypenwechseln als Themenfelder. Unter Geschéftstypendifferenzierung versteht er
die Mdglichkeit, dass gleiche Leistungen an verschiedene Zielgruppen in unterschiedlichen
Geschaftstypen vermarktet werden konnen und nennt die Identifizierung von
Voraussetzungen und Determinanten als mdgliche Ansatzpunkte empirischer Forschung.
Hinsichtlich des Phdanomens der Geschéftstypenwechsel verstehen BACKHAUS/VOETH die
systematische Veranderung eines Marketing-Verhaltensprogramms im Zeitablauf.*® VOETH
moniert diesbezlglich, dass bisher empirische Studien fehlen, die Erfolgsfaktoren flr
bewusst vom Anbieter herbeigefiinrte Geschaftstypenwechsel identifizieren. Die einzige
Arbeit, die sich dieser Thematik angenommen hat, ist die Arbeit von MUHLFELD, die mit
Hilfe einer Simulation Motive und Bedingungen fir Geschaftstypenwechsel und deren
Erfolgsaussichten priift.'®

Fir den Fall eines Mehrproduktunternehmens fuhrt VOETH die Geschaftstypenpluralitat und
die Geschaftstypendehnung an. Die Geschéftstypenpluralitdt weist einerseits deutliche
Ahnlichkeiten zur Problematik der Geschaftstypendifferenzierung auf, schlieRt aber
andererseits intra-organisationale Differenzierungen mit ein. Die Geschéaftstypendehnung
hingegen wird von VOETH als Versuch, “[...] einen bei bestimmten Produkten erfolgreichen

Geschaftstypenansatz auf andere Produkte auszuweiten [...]“%

angesehen.

Fir die Kombination ,gleiches Produkt/mehrere Unternehmen® sient VOETH
Branchenanalysen als notwendig an und pladiert fiir eine Ubertragung der Fragen zur
Geschaftstypenpluralitat auf die Branchenebene. Hier empfiehlt sich seines Erachtens die

Untersuchung, in welchen Branchen ,,Geschaftstypenheterogenitat” bestent und welche

7 \vgl. ebenda, S. 345f.

18 \/gl. Backhaus/Voeth 2007, S. 543.
9'vgl. Mihlfeld 2004.

20 \/oeth 2007, S. 348.



Ursachen dafir verantwortlich sein kdnnten. Analog sieht er auch hinsichtlich des Themas
Geschaftstypenheterogenitét im internationalen Kontext Forschungsbedarf.

Im Falle mehrerer Mehrproduktunternehmen sieht er die Frage nach einer mdglichen
Geschéftstypendominanz im  Industriegitermarketing  allgemein  und/oder  im
Branchenvergleich im Speziellen im Vordergrund. Es sei aber an dieser Stelle angemerkt, dass
VOETH bzgl. dieser Themenfelder keinen Anspruch auf Vollstandigkeit erhebt, sondern
vielmehr die Vielfalt und Breite mdglicher empirischer Untersuchungsfelder aufzeigen will.
Als eine mogliche Erklarung daftr, dass seit den 1990er Jahren so gut wie keine empirische
Forschung zum Thema mehr stattgefunden hat, sieht VOETH die Tatsache, dass urspringlich
Geschaftstypologien eher empirisch induktiv geprégt waren und daher von den Meisten keine
Notwendigkeit fiir eine empirische Uberpriifung urspriinglich induktiv abgeleiteter Ansitze
gesehen wird.?

Die nicht vorhandenen empirischen Uberpriifungen kénnen jedoch auch dafiir sprechen, dass
sie an Schwierigkeiten der Operationalisierung des mehrdimensionalen Konstruktes der
Faktorspezifitat und den resultierenden Kontingenzen scheitern.?? Mehrere Griinde lassen
darauf schlieRen:

Einerseits kommt eine Typologie de facto immer einer Reduzierung des Messniveaus
der jeweiligen Variablen, nach denen geclustert wird, gleich. Dies scheint vor dem Ziel einer
moglichst verallgemeinerbaren breiten empirischen Uberpriifung ein Hindernis zu sein.
Andererseits stellt sich zudem die Frage, ob Geschéftstypen einer linearen Funktion folgen
und ob sie von stetiger oder diskreter Natur sind.?® Es ist daher zu fragen, ob eine empirische
Uberpriifung nicht vielmehr zum Ziel haben sollte, Hypothesen zu generieren und zu testen.*
Dies hatte den Vorteil, dass der den meisten der Typologien zu Grunde liegende
Transaktionskostenansatz einer weiteren empirischen Uberpriifung ausgesetzt wiirde und
durch die Beantwortung der aufgeworfenen Fragen hinsichtlich der Geschéftstypenansatze
neue Erkenntnisse hinsichtlich der Transaktionskostentheorie im Allgemeinen gewonnen
werden konnten. Aus diesen beiden Vorteilen ergibt sich ganz im Sinne der Dualitat von
Empirie und Theorie die Notwendigkeit der Verfeinerung der Geschaftstypenansétze in

21 \/gl. Voeth 2008, S. 355. Voeth sieht jedoch eine groRe Notwendigkeit der Verfeinerung und
Weiterentwicklung von Geschéftstypenansatzen, um die Akzeptanz der deutschen Geschaftstypenansétze
sowohl in der Praxis als auch in der Scientific Community zu verbessern.

22 Es besteht auRerdem die Moglichkeit, dass auch in der Geschaftstypenforschung dass Konstrukt der
Faktorspezifitat auf theoretischer Ebene noch nicht hinreichend diskutiert wurde.

28 MiihlIfelds Einschrankung, dass die drei von ihr abgeleiteten Geschaftstypen nur Idealtypen seien (vgl.
Muhlfeld 2004, S. 60), zielt (zumindest mittelbar) in eine dhnliche Richtung.

24 Speziell die normative Natur der deutschsprachigen institutionenékonomisch fundierten
Geschéftstypenansatze spricht dafir.



theoretisch deduktiver Hinsicht und gleichzeitig die Notwendigkeit der empirischen
Uberpriifung und gegebenenfalls des empirisch induktiven Riickschlusses.”® Es resultiert
konsequenterweise  die  Fragestellung, ob eine empirische  Uberpriifung  von
Geschaftstypologien und die damit einhergehende theoretisch deduktive Konzeptualisierung
und Operationalisierung auf das Business-to-Business Marketing angewandter Konzepte der
Transaktionskostentheorie dazu beitragen kann, bestehende Mehrdeutigkeiten in bisherigen
Ergebnissen transaktionskostentheoretisch fundierter Marketing- und Managementforschung
aufzulésen. Sollte dies gelingen, so erhoht sich die normative Kraft der
Transaktionskostentheorie auch im grofRen Bereich der zwischen Markt und Hierarchie
anzusiedelnden Hybridformen weiter.

Die Frage, die sich diesbezlglich stellt, lautet daher:

Ist es mdoglich, mit Hilfe der deutschsprachigen Geschéftstypenforschung eine
konsequent an den Annahmen der Neuen Institutionendkonomik ausgerichtete
Konzeptualisierung und Operationalisierung transaktionskostentheoretischer
Konstrukte vorzunehmen, die potenziell diskriminatorische Kraft flr unterschiedliche
Formen hybrider Governanceformen besitzt und keiner Erganzungen durch Theorien
auflerhalb der Neuen Institutionenékonomik bedarf?

Fur die Vorgehensweise in dieser Arbeit bedeutet dies, dass zunéchst in einem ersten Schritt
die theoretischen Grundlagen der Transaktionskostentheorie dargestellt werden missen, um
im Anschluss im dritten Teil empirische Arbeiten zur Transaktionskostentheorie strukturiert
hinsichtlich ihrer Aussagekraft bewerten zu kdnnen und gegebenenfalls systematisch mit den
Operationalisierungen verbundene Problemfelder identifizieren zu kénnen.

Im vierten Teil der Arbeit soll dann auf theoretischer Ebene Uberprift werden, inwieweit die
deutschsprachige  Geschaftstypenforschung  geeignet  erscheint, eine  konsequent
tansaktionskostentheoretisch ~ fundierte  Basis  fiir empirische  Uberpriifungen  der
Transaktionskostentheorie im Marketing zu bilden und die in Kapitel drei identifizierten
offenen Fragen bzgl. bisheriger Operationalisierungen zu beantworten.,

Im anschlieRenden flinften Kapitel erfolgt anschlielend die Konzeptualisierung der in Kapitel
vier gewonnenen Erkenntnisse, um deren in Kapitel 6 erfolgende abschlieBende empirische
Uberpriifung vorzubereiten. Die Arbeit endet mit einer zusammenfassenden Darstellung der

Ergebnisse sowie der methodologischen und inhaltlichen Limitationen und mdoglicher

2 \/gl. zum Thema u.a. Wallace 1969, S. ix und fiir einen (intuitiv nachvollziehbaren) Uberblick
Zaltman/LeMasters/Heffring 1982, Kapitel 5. VVgl. &hnlich Franke 2002, S. 12.



Ansatzpunkte zukunftiger Forschungsbemihungen. Abbildung 1 fasst die geplante

Vorgehensweise zusammen:

Vorgehensweise

Forschungsfrage = Darstellung der theoretischen Grundlagen zur

Vorbereitung der Uberpriifung der Validitit

Hat die Geschaftstypenforschung Kapitel 2 bisheriger Operationalisierungen

die diskriminatorische Kraft, das transaktionskostentheoretischer

Zustandekommen Zusammenhénge

unterschiedlicher Formen m  Uberpriifung der theoretischen Stringenz

hybrider Governance zu . bisheriger Forschungsarbeiten zur

erklaren? Kapitel 3 Transaktionskostentheorie in Marketing und

— Wie aussagekraftig sind Management

bisherige empirische Arbeiten

A m |dentifikation der inhaltlichen Potenziale
zum Thema ,,Hybrid

verschiedener Ansétze der Geschéftstypen-

Governance™? Kapitel 4 forschung fiir die empirische Uberpriifung der
— Welchen potenziellen Mehrwert Transaktionskostentheorie. Gegebenenfalls

kann die Geschéftstypen- Modifikationen.

forschung flir die

Transaktionskostentheorie = Konzeptualisierung der in Kapitel 4

bieten? Kapitel 5 erarbeiteten Ergebnisse

m Operationalisierung und
. empirische Uberpriifung der in
Kapitel 6 Kapitel 5 erarbeiteten Ergebnisse

®m  AbschlieRendes Fazit
Kapitel 7

Abbildung 1: Vorgehensweise zur Beantwortung der Fragestellung.
Quelle: eigene Erstellung.

2 Die Transaktionskostentheorie

Das Forschungsgebiet zwischenbetrieblicher Beziehungen ist bereits aus dem Blickwinkel
zahlreicher Theorien verschiedener Disziplinen betrachtet worden.?® Aus 6konomischer
Perspektive hat sich dabei vor allem die Transaktionskostenékonomik als einer der
bedeutendsten Ansatze herausgebildet.?” Gemeinsam mit der Prinzipal-Agenten-Theorie und
der Verfugungsrechtstheorie stellt sie den Kern der Neuen Institutionenékonomik dar, die seit
den 1970er Jahren immer weitere Verbreitung und Anwendung findet.?® Hauptmerkmal dieser
sich teilweise Uberschneidenden Ansdtze ist die zentrale Rolle von Institutionen fir den

29

Wirtschaftsprozess (,,institutions do matter“~). Auch die 6konomische Vertragstheorie I&sst

26 \/gl. hierzu Jacob 2002, S. 31ff. oder Sydow 1992, S. 127ff.

27\/gl. Ménard 2004, S. 346 mit entsprechenden Verweisen.

28 \/gl. Ebers/Gotsch 2006, S. 247; Beutin 2000, S. 47ff.; Firr einen ausfiihrlichen Uberblick iiber die Neue
Institutionenékonomik und deren zunehmende Bedeutung in den Wirtschaftswissenschaften kann u.a. auf das
mittlerweile in der dritten Auflage erschienene Lehrbuch von Richter/Furubotn 2003 zuriickgegriffen werden.

2% Matthews 1986, S. 903.



sich im Bereich neoinstitutionalistischer Ansatze einordnen. Sie befasst sich unter anderem
mit Anreizproblemen und Fragen asymmetrischer Information in Vertragsbeziehungen.*® Wie
schon in der Neoklassik ist es das Ziel der Neuen Institutionenékonomik, effiziente Losungen
fur wirtschaftliche Probleme zu finden.

2.1 Entwicklungslinien verschiedener transaktionskostentheoretischer
Ansatze

Im Gegensatz zu den ,alten’ institutionalistischen Theorien versuchen die Ansatze der Neuen
Institutionendkonomik (NIO), Institutionen mit Hilfe der partiellen Modifikation von
Instrumenten und Annahmen neoklassischer Mikroskonomik zu erklaren.®*32
In der NIO werden Institutionen einer Marktwirtschaft nicht wie in der Neoklassik als exogen
respektive nur in Form des vollkommenen Marktes vorhanden, sondern als modellendogen
verstanden.® Ziel der NIO ist es, einerseits den gegebenen institutionellen Rahmen eines
Wirtschaftsystems zu erklaren und andererseits optimale Losungen fur bestimmte aus dem
institutionellen Rahmen entstehende Koordinationsprobleme zu finden.**
Es lassen sich die folgenden gemeinsamen Annahmen fiir die verschiedenen Ansitze der NIO
anfiihren:®
e Methodologischer Individualismus: Es wird betont, dass die Menschen verschieden
sind und entsprechend heterogene Préferenzen, Ziele, Zwecke und Ideen haben. Nicht
das Kollektiv wird als Akteur aufgefasst, sondern es wird erst durch die Handlungen

und Interaktionen Einzelner konstituiert.*

%0 \/gl. Richter/Furubotn 2003, S. 41f.

1 vgl. Bay6n 1997, S. 27 und zur erstmaligen Verwendung des Begriffes ,New Institutional Economics’
Williamson 1975, S. 1. Fir eine Aufzdhlung gemeinsamer und verschiedener Grundannahmen neoklassischer
und neoinstitutionalistischer 6konomischer Theorien vgl. Picot/Dietl/Franck 2002, S. 37ff.

%2 vgl. fiir eine ausfiihrliche Differenzierung zwischen alter und neuer Institutionenskonomik Haase 2000, S.
441f,

% S0 wird z. B. im Transaktionskostenansatz nach Williamson die Firma nicht wie in der Neoklassik als
Produktionsfunktion, sondern als modellendogen bestimmte ,,Governance Structure* angesehen. Vgl. u.a.
Williamson 1985, S. 18; Williamson 1990, S. 20ff.

% vgl. Bayon 1997, S. 28.

% \/gl. Richter/Furubotn 2003, S. 3ff. und Bayon 1997 S. 28f. sowie Picot/Dietl/Franck 2002, S. 37f.

% \gl. fiir eine Unterscheidung der verschiedenen Neo-Institutionalismus-Ansatze in der Wirtschaftswissen-
schaft und den Nachbardisziplinen Richter 2001, S. 232f.



e Der Maximand: Individuen maximieren ihren Nutzen unter den gegebenen
institutionellen Nebenbedingungen in rationaler oder zumindest in begrenzt rationaler
Weise.¥

e Modglichkeit opportunistischen Verhaltens: Es muss davon ausgegangen werden,
dass ein Akteur zur Durchsetzung seiner eigenen Interessen eine mogliche Schadigung
anderer in Kauf nimmt.*

e Unvollkommene Information: Informationen in Bezug auf die Umwelt und
marktinterne Grofien sind unter Umstédnden nicht vollstdndig und kénnen auch nicht
kostenlos beschafft werden.

Die Grundlagen der Neuen Institutionendkonomik basieren zunéchst auf zwei mit diesen

Annahmen in elementarem Zusammenhang stehenden Aussagen:

1) Institutionen tben Einfluss auf das 6konomische Verhalten der Akteure aus und sind
somit fiir den Wirtschaftsprozess von zentraler Bedeutung.*

2) Die Struktur von Institutionen sowie wirtschaftliche Entscheidungen der Menschen
werden durch Transaktionskosten beeinflusst.*

Obwohl die Rolle von Institutionen aus 6konomischer Perspektive seit langerer Zeit diskutiert
wird, stellt die genaue Definition des Begriffes einige Schwierigkeiten dar.** JACOB
identifiziert aus den Uberschneidungen bisher unternommener Versuche, eine eindeutige
Begriffsbestimmung vorzunehmen, ,,[6]konomische Standardinterpretationen der Institution®.
Trotz der Unterscheidung ,,zwischen der Institution als Organisation, der Institution als
Konstitution und der Institution als Arrangement“*? bleibt es dennoch bei einer sehr
allgemeinen Definition. Auch RICHTER/FURUBOTN halten den Begriff zunachst allgemein
und definieren die Institution ,als ein System miteinander verknlpfter, formgebundener
(formaler) und formungebundener (informeller) Regeln (Normen) -einschlieRlich der
Vorkehrungen zu deren Durchsetzung.“** Um zu einer Anwendung des Begriffes im Bereich

7 vgl. zur ,begrenzten Rationalitat” Simon 1957, S. 198; Simon 1961, S.XXIV (,.intendedly rational but limited
s0*). Innerhalb der N1O werden in den verschiedenen Theoriestrangen sowohl Analysen mit vollkommener
als auch Analysen mit beschrénkter Rationalitét durchgefiihrt. VVgl. dazu auch Abschnitt 4.1 dieser Arbeit.

%8 \vgl. fiir eine radikale Kritik am Menschenbild des Transaktionskostenansatzes z. B. Ghoshal/Moran 1996, S.
17. Fir eine geméaRigtere Kritik vgl. Hodgson 2004, S. 401ff.

% vgl. Picot/Dietl/Franck 2002, S. 10ff.

%% \/gl. Richter/Furubotn 2003, S. V.

1 '\vgl. Jacob 2002, S. 39ff., insbesondere S. 45ff. fiir unterschiedliche in der Literatur vorfindbare Definitionen

von Institutionen.

“2\/gl. Jacob 2002, S. 47ff,

“® Richter/Furubotn 2003, S. 7.



von interorganisationalen Beziehungen zu gelangen, soll sich der Begriffsbestimmung Gber
Zweck und Merkmale von Institutionen gendhert werden.**

Ausgehend vom grundsétzlichen Organisationsproblem — bestehend aus den Problemen der
Koordination und der Motivation® — dienen Institutionen dem Ziel, ein durch ihre Beachtung
fur alle Akteure hoheres Nutzenniveau zu erreichen.*® Dazu miissen die durch Arbeitsteilung,
Tausch und Abstimmung gekennzeichneten Wirtschaftsprozesse sowohl geplant als auch
gesteuert werden. Somit stellen Institutionen zundchst Koordinations-  und
Motivationsinstrumente dar, durch die (mit Tausch von Gutern und Leistungen verbundene)
soziale Interaktion von Menschen beeinflusst wird.*” Ausgangspunkt ist dabei die mit der
sozialen Interaktion einhergehende Unsicherheit der einzelnen Individuen tber das Verhalten
der jeweils anderen Akteure. Diese Unsicherheit kann und soll mit Hilfe von Institutionen
reduziert werden. Institutionen sind daher zu verstehen als ,,sanktionierbare Erwartungen, die
sich auf die Verhaltensweisen eines oder mehrerer Individuen beziehen“.*® Das Kriterium der
Sanktion als Folge der Nicht-Beachtung von Institutionen ist entscheidend und muss durch
entsprechende Garantien gewahrleistet werden, da die Institutionen ansonsten ohne Wirkung
blieben.”® Damit sind sie nicht nur Informationsquelle  fiir die eigenen
Handlungsmaglichkeiten und -grenzen, sondern bilden auch die Rahmenbedingungen fiir die
Aufstellung und Realisierung eigener Handlungspléne.*® Dies gilt auch fiir die Durchfiihrung
von Transaktionen, unabhéngig davon, ob es sich um eine marktliche Einzeltransaktion oder
um eine in Geschaftsbeziehungen eingebettete Reihe von Transaktionen handelt. ,Von
Bedeutung ist lediglich, dass die Institution von der Transaktion zu unterscheiden ist und als

w5l

Rahmen fiir die Transaktion dient“>. Die einzelnen Institutionen erzielen dabei erst im

Zusammenhang des gesamten Institutionengeflechts ihre vollstandige Wirkung.>?

* Vgl Jacob 2002 S. 51ff.

45 vgl. fur eine detaillierte Darstellung Picot/Dietl/Franck 2002, S. 1ff. oder Wolff 1995, S. 1ff.
“6 \/gl. Picot/Reichwald/Wigand 2001, S. 39f.

*"'\/gl. Hallscheidt 2005, S. 75; Jacob 2002, S. 51; Picot/Dietl/Franck 2002, S. 10ff.

“8 picot/Dietl/Franck 2002, S. 11; Kleinaltenkamp 1994a, S. 14f. sowie Haase 2000.

“*\gl. Jacob 2002, S. 57.

%0v/gl. Picot/Dietl/Franck 2002, S. 11.

> Jacob 2002, S. 52.

52 \gl. Picot/Dietl/Franck 2002, S. 11.
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Institution(en)
Steuerung von Transaktionen

Transaktion(en)

Abbildung 2: Institution und Transaktion.
Quelle: Jacob 2002, S. 53.

Nach den bisherigen Ausfuhrungen fallen unter den Institutionenbegriff nicht nur sdmtliche
Regeln und Normen (z. B. Rechte, Gesetze oder Sprache), sondern auch korporative Gebilde,
wie z. B. Unternehmen, Markte oder Behdrden.>® Im Hinblick auf wirtschaftliche Interaktion
bzw. die Durchfihrung von Transaktionen sind Vertrdge die Institutionen, die in den
Mittelpunkt der Betrachtung riicken. Als Institutionen des marktlichen Austauschs® haben sie
insbesondere fiir die im Rahmen von Austauschbeziehungen zu steuernden Transaktionen
wichtige Funktionen: Sie dienen nicht nur als Hilfsmittel zur Koordination und Motivation,
sondern auch als Instrumente zur Stabilisierung von Erwartungen und zur Bewaltigung von
Unsicherheit.

Fir Errichtung und Gebrauch von Institutionen sind reale Ressourcen erforderlich. Die somit
entstehenden Kosten werden allgemein als Transaktionskosten bezeichnet>® Sie kénnen
zunichst als die ,,im Zusammenhang mit der Bestimmung, Ubertragung und Durchsetzung
von Verfiigungsrechten entstehenden Kosten* verstanden werden.>® Die bei einer Transaktion
auszutauschenden Verfugungsrechte beinhalten sehr grob gefasst ,,das Recht, physische Giiter
oder geistige Leistungen zu gebrauchen und Nutzen aus ihnen zu ziehen sowie das Recht, von
anderen Personen ein bestimmtes Verhalten einzufordern“.”” Die Grundlagen der
verschiedenen Ansétze der Transaktionskostentheorie werden im folgenden Abschnitt
ausfihrlicher erlautert. Tabelle 1 fasst die Kernelemente der Verfigungsrechtstheorie, der
Transaktionskostentheorie und der Prinzipal-Agenten-Theorie, die gemeinhin der Neuen

Institutionendkonomik zugeordnet werden, zusammen.

%% \/gl. Ebers/Gotsch 2006, S. 247.

>*\/gl. Jacob 2002, S. 59ff.

* Das Konzept der Transaktionskosten ist auf Coase 1937 und Williamson 1975, 1985 zuriickzufiihren. Zur
Problematik der einheitlichen Definition von Transaktionskosten vgl. Richter/Furubotn 2003, S. 53ff. sowie
FlieR 2001, S. 157ff.

% Picot/Dietl 1990, S. 178.

*" Richter/Furubotn 2003, S. 6.
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Property-Rights-Theorie

Transaktionskostentheorie

Principal-Agent-Theorie

Untersuchungsgegenstand

Property-Rights-
Verteilungen

Transaktion

Principal-Agent-Beziehungen

Verhaltensannahmen

Beschrankte Rationalitat

Individuelle

Beschrankte
Rationalitat

Individuelle
Nutzenmaximierung

(Beschrankte Rationalitat)™

Individuelle
Nutzenmaximierung

Opportunismus

Nutzenmaximierung

Opportunismus Risikoneigung der beteiligten
Akteure

Agency-Kosten

Summe aus
. - Transaktionskosten und . . Signalisierungskosten
Effizienzkriterium Wohlfahrtsverlusten Transaktionskosten *  Kontrollkosten
aufgrund externer Effekte e Verbleibende

Wohlfahrtsverluste
Instrument zur Uberwindung
von Informationsasymmetrien,
zur Interessenangleichung und
zu Risikoallokation
Tabelle 1: Property-Rights-, Transaktionskosten- und Prinzipal-Agenten Theorie im Vergleich.
Quelle: Eigene Erstellung in Anlehnung an Picot/Dietl/Franck 2002, S. 148.

Konzentration bzw.
Verdiinnung von
Property Rights

Wahl von Vertragen mit
unterschiedlicher
Bindungsintensitat

Aktionsvariable

2.1.1 Die verschiedenen Ansatze innerhalb der Transaktionskostentheorie

Innerhalb der Transaktionskostentheorie konnen drei Hauptentwicklungsstrange differenziert
werden.®

Den ersten Entwicklungsstrang subsumiert FLIER unter dem Begriff Deskriptive Ansatze und
bezeichnet damit Ansétze, die sich sehr stark an COASE’S ,,The Nature of the Firm“ von
1937 orientieren. Innerhalb der deskriptiven Ansétze unterscheidet sie zwischen Ansétzen, die
versuchen, Transaktionskosten in die neoklassische Analyse unvollkommener Markte zu
integrieren und Ansatzen, die die von COASE in seinen Aufsatzen ,, The Nature of the Firm*
und ,,The Problem of Social Costs* genannten Beispiele zu verfeinern suchen.’® Aufbauend
auf der Argumentation von COASE bilden die Statischen Ansatze den zweiten
Entwicklungsast der Transaktionskostentheorie.®* Innerhalb dieses Entwicklungsstranges wird
zwischen dem Messkostenansatz und dem Governance-Ansatz unterschieden. Beiden ist
jedoch gemeinsam, dass sie die Verknupfung des Leistungsaustausches mit
Verfligungsrechten ins Zentrum der Analyse stellen.®? Der Messkostenansatz legt jedoch den

Fokus der Analyse auf die durch Messfehler entstehenden Transaktionskosten, wéhrend der

% Informationsékonomik und Prinzipal-Agenten Theorie werden von einigen Autoren eher im Bereich der
modernen Neoklassik verortet (vgl. z. B. Aufderheide/Backhaus 1994, S. 54).

% vgl. FlieR 2001, S. 164. Aufgrund einer fehlenden einheitlichen Definition von Transaktionen und
Transaktionskosten (Vgl. Salman 2004, S.122ff.) wird in dieser Arbeit zwischen den Ansétzen allgemein
differenziert und eine Definition der Transaktionskosten jeweils innerhalb der verschiedenen Theoriedste
angefihrt.

80 v/gl. ebenda, S. 163ff. und Coase 1937/1960/1991 bzw. 1960/1988.

81 v/gl. fiir eine Unterscheidung zwischen Statik und Dynamik sowie eine Erlauterung der komparativen Statik
Salman 2004, S. 127.

82 \gl. FlieR 2001, S. 165.
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Governance-Ansatz  sich  vor allem mit den Durchsetzungsproblemen  der
Verfligungsrechtetibertragung beschaftigt.®®

Der dritte Entwicklungsstrang der Transaktionskostentheorie wird durch die dynamischen
Ansatze gebildet, welche Transaktionskosten auch vor dem Hintergrund von sich stindig
andernden Umweltbedingungen betrachten, zudem auch explizit Produktionskosten
berticksichtigen und diese deutlich vom Produktionskostenverstandnis der neoklassischen
Produktionstheorie unterscheiden.®

Im Folgenden werden als Grundlage der deskriptiven Ansétze vor allem der Erklarungsansatz
von COASE®, im Rahmen der statischen Ansétze sowohl der Messkosten- als auch der
Governance-Ansatz und im Rahmen der dynamischen Ansatze der Ansatz von
LANGLOIS/ROBERTSON erlautert.

2.1.2 Der Ansatz von Coase als Grundstein der Transaktionskostentheorie

COASE stemmt sich in seinen Beitrdgen von 1937 und 1960 gegen die Annahme, dass
Markttransaktionen in einer neoklassischen Welt als vollkommen kostenlos betrachtet
werden, indem er sich die Frage stellt, warum es zur Bildung von Unternehmungen kommt.
Er geht davon aus, dass sogenannte ,,marketing costs“ bei Markttransaktionen hinsichtlich der
Informationsgewinnung, der Vertragsaushandlung und —vereinbarung entstehen.®

Er kommt zu dem Ergebnis, dass Unternehmen dann entstehen, wenn die Nutzung des
Preismechanismus auf Markten nicht kostenlos ist und Unternehmen dann aufhdren zu
wachsen, wenn die Grenzkosten der hierarchischen Koordination gleich den Grenzkosten der
Nutzung des Marktmechanismus sind.®’

COASE setzt sich somit erstmals grundlegend mit Make-or-Buy-Entscheidungen auseinander
und beriicksichtigt dabei explizit das Auftreten von Transaktionskosten.®® Er argumentiert
allerdings innerhalb eines neoklassischen Analyserahmens, indem er feststellt: ,[...] in this
way equilibrium will be maintained. This gives the position of equilibrium for static analysis.
But it is clear that the dynamic factors are also of considerable importance, and an

investigation of the effect changes have on the cost of organizing within the firm and on

8% \/gl. ebenda, S. 165, die in den FuBnoten 555 und 556 die Protagonisten der jeweiligen Ansatze aufzahlt.

% \gl. ebenda, S. 166.

8 So stellt FlieR fest, dass die deskriptiven Ansatze ,kein eigenes Theoriegeriist bilden“, sondern nur
Verfeinerungen des Coaseschen Ansatzes darstellen. Vgl. aber fiir eine ausfihrliche Aufzéhlung und
Erlauterung der deskriptiven Anséatze ebenda, S. 167ff.

% Vgl. Coase 1991, S. 48f.; Coase 1937/1960/1991 und zur Bezeichnung ,the cost of market transaction* als
Nachfolgebezeichnung der “Marketing Costs”(Coase 1937) vgl. Coase 1960/1988, S.114.

%7 \gl. Salman 2004, S. 125; FlieR 2001, S. 157ff.

%8 \/gl. Haase 2000, S. 70, die auch Kritik am neoklassischen Analyserahmen des Coaseschen Ansatzes (ibt.
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marketing costs generally will enable one to explain why firms get larger and smaller. We
thus have a theory of moving equilibrium.”®

Der Coasesche Ansatz gilt somit als der Grundstein der Transaktionskostentheorie, beschreibt
aber die Determinanten von Transaktionskosten nur sehr vage und unterscheidet aulerdem
nur zwischen den Alternativen Markt und Hierarchie. Sadmtliche Zwischenformen der
Koordination lasst er auBer Acht.”

An diesen Kritikpunkten setzen sowohl der Messkosten- als auch der Governance-Ansatz an,
indem sie untersuchen, welche Ursachen die Entstehung von Transaktionskosten hat. Diese

Ansatze werden im Folgenden néher erlautert.

2.1.3 Statische Ansatze: Der Messkostenansatz

Zentrale Uberlegung des Messkostenansatzes ist, dass jede Leistung, die im Rahmen einer
Transaktion getauscht wird, durch eine Vielzahl von Leistungsattributen gekennzeichnet ist.”*
Es kommt aber nur dann zum Tausch zwischen zwei Individuen, wenn die Durchfiihrung der
Transaktion fir beide vorteilhaft ist.”> Deshalb muss jeder Leistungsaustausch sowohl von
einer Messung der jeweiligen Leistungsattribute” als auch einer - zumindest impliziten -
Einigung Uber die angewandte Messmethode™ begleitet werden. Die Problematik fir den
Messkostenansatz entsteht daraus, dass sich Eigenschaften der jeweiligen Leistungen, die per
Austausch von Verfiigungsrechten getauscht werden sollen, nicht kostenlos messen lassen.”
Innerhalb des Messkostenansatzes wird zwischen Messkosten erster Ordnung und Messkosten
zweiter Ordnung unterschieden.”® Messkosten erster Ordnung lassen sich in drei
unterschiedliche Kostenarten einteilen:
e Direkte Messkosten setzen sich aus den Kosten der Ermittlung der einzelnen
Leistungsattribute zusammen.
e Messfehlerkosten entstehen als Opportunitatskosten, die den aufgrund von
Messfehlern entgangenen Nutzen beziffern.

% Coase 1937/1960/1990 S. 350f., vgl. fiir eine ausfiihrliche Erlauterung der Auswirkungen auf die
neoklassische Produktionstheorie FlieR 2001, S. 160ff. sowie kritisch Ebenda Fn. 377.

v/gl. Salman 2004, S.125f.

"tvgl. North 1992, S. 32ff.

72 Vgl. Salman 2004, S. 138 und Barzel 1982, S. 27.

" vgl. North 1992, S. 34f.

" Vgl. McManus 1975, S. 337.

> \gl. FlieR 2001, S. 173f.

®\/gl. ebenda, S. 181ff.
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e Opportunismuskosten ergeben sich aus dem opportunistischen Ausnutzen von durch
eventuelle Messfehler entstandenen Informationsasymmetrien durch den besser
informierten Transaktionspartner.

Messkosten ~ zweiter  Ordnung sind die Folge von  Absicherungs-  und
DurchsetzungsmalRnahmen der Messung mit dem Ziel der Vermeidung opportunistischen
Verhaltens des Gegeniibers.”” Durch diese MaRnahmen werden Kosten verursacht, die im
Unterschied zu Messkosten erster Ordnung aber nur in einem mittelbaren Zusammenhang zu
den jeweiligen Messvorgangen stehen. Vielmehr sind z. B. Vereinbarungen uber die

~messspezifischen Parameter*’

und die Etablierung und Durchsetzung eines bestimmten
Transaktionsarrangements als MaRnahmen zur Absicherung von Transaktionsarrangements
anzusehen.”

Hinsichtlich der Ausprédgungen der einzelnen Messkostenarten ist eine relativ grofle
Interdependenz festzustellen. Es lassen sich aber dennoch allgemeine, wenn auch teilweise
interdependente Einflussgrofien auf die Hohe der Messkosten feststellen, die sich grob in
transaktionspartnerspezifische, transaktionsobjektspezifische und messspezifische

EinflussgréRen unterteilen lassen.®® Abbildung 1 gibt einen genaueren Uberblick.

Kosteneinflussgrossen nach dem Messkostenansatz

Transaktionspartnerspezifische

EinflussgroBen Messspezifische EinflussgroRen

« Prozessevidenz « Art der Messmethode

- Leistungsvermogen

- Ressourceneinsatz

- Leistungswillen - Messgenauigkeit

* Messzeitpunkt
- vor Vertragsabschluss

- nach Vertragsabschluss
+ Messevidenz der Messbeteiligten

Transaktionsobjektspezifische EinflussgroRRen - Leistungsvermégen im
« Anzahl der Leistungsattribute des Transaktionsobjekts Sinne von Messkompetenz
(Ausbildung, Qualifikation,

Erfahrung)

« Messbarkeit der Leistungsattribute des Transaktionsobjekts

* Anzahl der zu integrierenden und kombinierenden externen
Faktoren

- Leistungswille

*Messbarkeit der externen Faktoren

Abbildung 3: KosteneinflussgroRen nach dem Messkostenansatz.
Quelle: Salman 2004, S. 144,

Alle Kosten, die nicht als Transaktionskosten im Sinne von Messkosten erster oder zweiter
Ordnung bezeichnet werden kdnnen, stellen im Messkostenansatz Produktionskosten dar, sind

"\Vgl. Salman 2004, S. 140.

'8 Ebenda, S. 140.

™ vgl. fiir einen Vergleich der Messkosten mit den Kostenarten der Prinzipal-Agenten Theorie FlieR 2001,
S.196ff.

80 vgl. Salman, S.140ff.
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also als ResidualgroBe anzusehen.®" Daher scheint auch im Messkostenansatz die Behandlung
der Konsequenzen fur die neoklassischen Produktionskosten eher stiefmitterlicher Natur zu
sein.?? Weiterhin sprechen die Ahnlichkeiten zwischen den Kostenarten der Prinzipal-
Agenten Theorie®® und den Kostenarten des Messkostenansatzes fiir eine ausschlieBliche
Betrachtung der Ex ante-Transaktionskosten innerhalb des Messkostenansatzes.** An dieser
Stelle scheint der Governance-Ansatz mit expliziter Betrachtung auch der Ex post-
Transaktionskosten ~ im  Messkostenansatz ~ bestehende  Produktionskosten  als
Transaktionskosten behandeln zu kdnnen. Der Governance-Ansatz wird deshalb im folgenden
Teil n&her erlautert.

2.1.4 Statische Ansatze: Der Governance-Ansatz

Auch im Governance-Ansatz nach  WILLIAMSON stent der Austausch von
Verfiigungsrechten bei unvollkommener Information im Mittelpunkt der Analyse.*® Wie der
Messkostenansatz legt auch der Governance-Ansatz als Effizienzkriterium der verschiedenen
Organisationsformen einer Transaktion die Summe aller Produktions- und Transaktionskosten
zugrunde.® Jedoch sieht WILLIAMSON die Ursachen von Transaktionskosten vor allem in
den interdependenten Problematiken unvollstandiger Vertrage und spezifischer Faktoren.®” Er
sieht nicht den Vertrag per se, sondern die hinter dem Vertrag stehende Transaktion als
Basiseinheit der 6konomischen Analyse an.®® Aus diesem Grund differenziert er auch explizit
zwischen Ex ante-Transaktionskosten und Ex post-Transaktionskosten.?® Ex ante-
Transaktionskosten umfassen die Kosten, die aufgewendet werden mussen, um zum

Abschluss eines Vertrages zu gelangen. Diese kdnnen eingeteilt werden in Informations-,

8 vgl. FlieR 2001, S. 211.

82 vgl. fiir eine Unterscheidung zwischen Produktionskostentheorie und Transaktionskostentheorie Salman, S.
144ff,

8 Vgl .FlieR 2001, S. 196f., die groRe Ahnlichkeiten zwischen “Monitoring Costs* und den direkten Messkosten
sowie im Falle der Etablierung von Anreizsystemen den ,,Absicherungskosten* des Messkostenansatzes sieht
und weiterhin feststellt, dass der ,,Residual Loss* zumindest vom Charakter her der Summe aus Messfehler-
und Opportunismuskosten dhnelt.

8 vgl. Williamson 1985, S. 29.

8 Urspriinglich spricht Williamson von einer Transaktion, wenn “[...] a good or service is transferred across a
technologically separable interface.” (Willamson 1985, S. 1). Jedoch kann eine verfligungsrechtliche
Definition der Transaktion einerseits aufgrund Williamsons expliziter Bezugnahme auf Commons (vgl.
Williamson 2005, S. 3 sowie Fn. 78 auf dieser Seite), anderseits auch aufgrund der historischen Entwicklung
von Verfiigungs- und Transaktionskostentheorie (vgl. fur eine ausfilhrliche Diskussion Haase/Kleinaltenkamp
2010, S. 5ff. sowie Haase/Chatrath/Saab 2008, S. 11 fur eine aktuelle verfligungsrechtliche Definition)
mittlerweile als herrschende Meinung innerhalb der Forschung zur Transaktionskostentheorie angenommen
werden. Vgl. dazu auch die Ausfiihrungen zum Begriff der Institution in Abschnitt 2.1 dieser Arbeit.

8 vgl. Williamson 1985, S. 22.

8 vgl. ebenda, S. 41f.

8 Er beruft sich diesbeziiglich auf Commons, der explizit die , Transaktion* als Untersuchungsgegenstand
bezeichnet (Vgl. Williamson 1985, S. 3).

8 vgl. ebenda, S. 20ff.
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Verhandlungs- und Vertragskosten.”® Ex post-Transaktionskosten beinhalten hingegen
Kosten, die entstehen, wenn Vertrdge abgesichert, durchgesetzt und/oder angepasst werden
mussen. Detailliert kann Ex post zwischen den folgenden drei Kostenarten unterschieden
werden:

1. Kosten der Uberwachung bzw. Absicherung der Einhaltung der vertraglichen
Vereinbarungen,

2. Kosten der Auflésung von Konflikten tber die Interpretation und/oder die Erfullung
der Vertrage,

3. Nachverhandlungskosten, wenn Vertrdge aufgrund unvorhergesehener Umsténde
nicht plangemaR erfallt werden konnen und aus diesem Grunde die
Vertragskonditionen den neuen Umstanden angepasst werden miissen.

WILLIAMSON geht davon aus, dass nie alle zukinftig mdglichen Zustdnde und die
maoglicherweise daraus entstehenden Probleme vollstdndig von den Transaktionspartnern
erfasst werden konnen.”* Er legt deshalb besonderen Wert auf die Etablierung von
Institutionen, die ex post Transaktionen absichern, durchsetzen oder anpassen. Die
Unfahigkeit der Akteure, mogliche zukiinftige Kontingenzen zu antizipieren, resultiert direkt
aus den den Statischen Ansatzen der Transaktionskostentheorie zugrunde liegenden
Annahmen (iber den Charakter der handelnden Akteure.®> WILLIAMSON spricht unter
Beriicksichtigung dieser Verhaltensannahmen vom ,,organizational imperative®, den er wie
folgt formuliert: ,,Organize transactions so as to economize on bounded rationality while
simultaneously safeguarding them against hazards of opportunism.“®® Er fordert also, fiir jede
Art der Transaktion das transaktionskostenminimale institutionelle Arrangement zu finden
und differenziert daftr analytisch zwischen mdglichen Transaktionsdimensionen und

verschiedenen Auspréagungen institutioneller Arrangements.

2.1.4.1 Charakteristika einer Transaktion im Governance-Ansatz

WILLIAMSON erkennt drei Determinanten der HOhe von Transaktionskosten, die er als
asset specificity (Faktorspezifitat), uncertainty (Unsicherheit) und frequency
(Haufigkeit) der Transaktion bezeichnet.**

% \/gl. Ebers/Gotsch 2006, S. 278.

1v/gl. Williamson 1985, S. 26ff.

%2 \/gl. Tabelle 1 sowie fiir die Feststellung, dass die Verhaltensannahmen sowohl fiir den Messkostenansatz als
auch fir den Governance-Ansatz kritisch sind Williamson 1985, S. 81. Auch geht Williamson im Gegensatz
zum Prinzipal-Agenten Ansatz von Risikoneutralitit der Akteure aus.

% Williamson 1985, S. 32.

% vgl. Williamson 1985, S.52ff. und Williamson 1990, S. 59ff.
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21411 Faktorspezifitat und Quasirente
Unter asset specificity versteht WILLIAMSON ein MaR dafir, inwieweit spezifische
Investitionen zur Durchfiihrung einer Transaktion notwendig sind. Die Faktorspezifitat stellt
an dieser Stelle einen Unterschied zu neoklassischen 6konomischen Theorien insofern her, als
dass durch sie die Annahme standardisierter Guter und friktionslosen Leistungsaustausches
fallengelassen werden muss.”® Weiterhin ist sie laut WILLIAMSON die Hauptdeterminante
von Transaktionskosten.”® Er unterscheidet zwischen folgenden méglichen Formen
transaktionsspezifischer Investitionen:®’
e Standortspezifische Investitionen (z. B. Ansiedlung eines Zulieferers in unmittelbarer
Nachbarschaft des Hauptabnehmers, um Transport- und Lagerkosten zu sparen),
e Anlagenspezifische Investitionen (z. B. spezielle Maschinen oder Werkzeuge),
e Investitionen in spezifisches Humankapital (z. B. das Erlernen wenig standardisierter,
unternehmensspezifischer Prozesskenntnisse z. B. in Lead User Partnerschaften),
e Abnehmerspezifische Investitionen (z. B. Kapazitatserweiterungen bzw. -modifi-
kationen, die nur fir die Bedurfnisse eines Kunden vorgenommen werden),
e Investitionen in die Reputation (,,Brand Name Capital®),
e Terminspezifische Investitionen in zeitlich nur begrenzt absetzbare oder

nutzenstiftende Guter.

Transaktionsspezifische Investitionen bewirken hdufig, dass durch die Realisierung von
Spezialisierungsvorteilen Produktionskosten eingespart werden kénnen.®® Gleichzeitig
entsteht jedoch unter Umstédnden eine Abhédngigkeit zwischen den Transaktionspartnern
aufgrund der transaktionsspezifischen Investitionen. Ist eine spezifische Investition ndmlich
getétigt, so kann diese im Falle eines Wechsels des Transaktionspartners nur auf eine
schlechtere Art und Weise verwendet werden, da Kosten fur die Modifikation der Investition
entstehen oder aber die Investition nicht den Ertrag realisiert, den sie in der erstbesten
Verwendung realisiert hatte. Die Erlosdifferenz zwischen erstbester Verwendung und
zweitbester Verwendung bezeichnet Williamson in Anlehnung an
KLEIN/CRAWFORD/ALCHIAN als Quasirente.”® Eine ausfiihrliche Diskussion des
Konzeptes der Quasirente findet sich bei LINKE.'® Dieser zeigt unter anderem, dass
durchaus verschiedene Konzeptualisierungen der Quasirente existieren. Beispielhaft sei hier

% Vgl. Salman 2004, S. 132.

% v/gl. Williamson 1985, S. 52 und S. 56.

7'vgl. Williamson 1991, S. 281 sowie Ebers/Gotsch 2006, S. 281.

% vgl. Williamson 1985, S. 54.

% vgl. Klein/Crawford/Alchian 1978, S.298; Williamson 1985, S. 56.
109 v/gl. Linke 20086, S. 20ff.
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auf die Unterscheidung nach MARSHALL verwiesen, der zwischen der Quasirente und einer
Rente unterscheidet.'® Eine Quasirente stellt fiir ihn ein Einkommen dar, das aus der
Produktion von Maschinen oder anderen produktionstechnischen Anwendungen, die von
Menschen gemacht sind, stammt. Eine Rente hingegen ist ,,[...] income derived from the free
gift of nature.”*®? Weiterhin bezeichnet er eine composite quasi-rent als [...] divisible among
the different persons in the business by bargaining, supplemented by custom and by notion of
fairness [...]"'% ALCHIAN/WOODWARD unterscheiden entsprechend zwischen einer puren
Quasirente und einer Composite Quasi-Rent.’®* Unter einer puren Quasirente verstehen sie
+L---] the excess above the return necessary to maintain a resource’s current service flow,
which can be the means to recover sunk costs.”%® Die Composite Quasi-Rent definieren sie
als: “[...] that portion of the quasi-rent of resources that depends on continued association
with some other, currently associated resources.”® Auch in der deutschsprachigen
Marketingliteratur finden sich unterschiedliche Begriffsverstandnisse. Beispielhaft sei
diesbeziiglich auf den Unterschied zwischen den Begriffsverstandnissen SOLLNERS™’ und
dem Verstandnis durch BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH'® verwiesen. Letztere
definieren die Quasirente im Sinne der Marshall Rente als ,[...] Einkommensiiberschuss
eines spezifischen Faktors tiber die Entlohnung, die in der ndchstbesten Verwendung erzielt
werden kénnte, also iiber die Opportunitatskosten hinaus.“**® Im Folgenden betrachten sie den
Amount at stake und das Konzept der Quasirente als Synonyme. SOLLNER hingegen versteht
den Amount at stake breiter. Er geht davon aus, dass historisch gewachsene Werte wie z. B.
Relationale Normen oder Vertrauen ebenso Bestandteil des Amount at Stake sein kdnnen. Ein
analoges Verstandnis findet sich im mehrdimensionalen Commitment-Konstrukt nach SAAB,
der zwischen den Subdimensionen Beziehungswert und Wechselkosten differenziert und den
Beziehungswert im Sinne einer freiwilligen Bindungsdimension mit sowohl qualitativen als
auch quantitativen Bestandteilen versteht.*® Er stellt entsprechend fest, ,[...] dass eine
~ireiwillige* Bindung aus transaktionskostentheoretischer Sicht nicht nur in der effizienten
Abwicklung der Transaktion (Kostenkomponente) liegen kann, sondern tber das Konzept der
Quasirente ebenfalls ein erhdhter Nutzen beriicksichtigt wird. Die Bindungswirkung resultiert

191 vgl. Marshall 1920, S. 74.

102 Ependa.

103 Ependa.

104 v/gl. Alchian/Woodward 1988, S. 67.

105 Ependa.

106 Ependa.

197 v/gl. Sollner 1993, S. 171f.

108 \/gl. Backhaus/Aufderheide/Spath 1994, S. 38 Fn. 81.
109 Ependa.

110 v/gl. Saab 2007, S. 100ff.
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demnach aus dem durch die spezifischen Investitionen verursachten (spezifischen) Ertrag
bzw. Wert der Transaktion. Die Quasirente stellt gleichsam die Opportunitatskosten des
Wechsels dar. Diese sind gleichzusetzen mit dem entgangenen Nettonutzen, wenn die

Beziehung verlassen bzw. die Transaktion abgebrochen wird.“!*

Mehrkosten fallen im Falle des Wechsels des Transaktionspartners natlrlich auch fur die
Anbahnung und den Abschluss alternativer Austauschbeziehungen an.*2

Aus den genannten Griinden wird eine Partei nur dann transaktionsspezifische Investitionen
vornehmen, wenn sie ,mit einer gewissen Sicherheit davon ausgehen kann, dass die
Transaktion trotz der damit verbundenen Abhangigkeiten fiir sie vorteilhaft ist.“'** Bei
zunehmender Faktorspezifitdt wird der Anreiz auf Seiten des weniger abhangigen
Transaktionspartners erhoht, die der Transaktion zugrundeliegenden Vereinbarungen nach zu
verhandeln bzw. in Frage zu stellen,"* um sich einen maximalen Anteil an der Quasirente zu
sichern. Entsprechend steigen die Transaktionskosten zur Uberwachung und Durchsetzung
der Vereinbarungen fir die abhéngigere Partei. Es lasst sich festhalten, dass Faktorspezifitét
ausschlieBlich in Verbindung mit den Verhaltensannahmen Opportunismus (im Sinne von

> und

Unsicherheit Uber mogliches strategisches Verhalten der Transaktionspartner)
begrenzte Rationalitdt (im Sinne mangelnder Voraussicht kunftiger Kontingenzen) zu
Unsicherheit und der damit verbundenen Notwendigkeit der Unsicherheitsminimierung durch
Institutionen und einer damit verbundenen Erhdhung von Transaktionskosten fihrt. Aus
diesem Grund soll im ndchsten Schritt das Transaktionscharakteristikum Unsicherheit n&her

erlautert werden.

2.14.1.2 Unsicherheit
WILLIAMSON unterscheidet diesbezuglich zwischen parametrischer Unsicherheit und der

schon erwahnten Verhaltensunsicherheit.® Als parametrische Unsicherheit lasst sich die
Unsicherheit Gber situative Rahmenbedingungen der Transaktion sowie die Auswirkungen
zukiinftiger Kontingenzen auf diese verstehen.''” Entsprechend unterscheidet WILLIAMSON
zwischen primérer und sekundérer parametrischer Unsicherheit. Wahrend die primare

parametrische Unsicherheit als madgliche zukinftige Umweltzustdnde auRerhalb des

! Ependa, S. 104

112 Djese Kosten entsprechen den direkten Wechselkosten nach Saab. Vgl. Saab 2007, S. 121ff.

'3 Erlei/Jost 2001, S. 41.

14D, h., die weniger abhingige Transaktionsseite hat einen Anreiz, sich bei ungeniigender Absicherung der
Transaktionsbeziehung opportunistisch auf Kosten der abhangigeren Transaktionsseite zu verhalten. Vgl.
Salman 2004, S. 133.

115 v/gl. Williamson 1985, S. 67.

116 \/gl. ebenda 1985, S. 57ff.

117 \v/gl. Ebers/Gotsch 2006, S. 282f.
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unmittelbaren Marktumfeldes der Unternehmung verstanden werden kann, resultiert die
sekundare parametrische Unsicherheit aus dem arglosen und nicht strategischen Verhalten
anderer Marktteilnehmer.**®

Als Verhaltensunsicherheit hingegen definiert Williamson die Art der Unsicherheit, die sich

aus der Maoglichkeit opportunistischen Verhaltens ergibt. Es zeigt sich folgender

Zusammenhang:
Unsicherheit
Verhaltens- Parametrische
unsicherheit Unsicherheit
primare sekundare
Kunden- Lieferanten- Handlungen von
handlungen handlungen Wettbewerbern

Abbildung 4:Unsicherheitsformen im Governance-Ansatz.
Quelle: eigene Erstellung in Anlehnung an Williamson 1985, S. 57ff.

In der Verhaltensunsicherheit in Zusammenhang mit der Faktorspezifitat sieht
WILLIAMSON die fir den Governance-Ansatz zentrale Art der Unsicherheit, da diese
mittels der entsprechenden Governance-Systeme minimiert werden soll und kann, aber auch
positiv mit der Hohe der Transaktionskosten korreliert.**® Ceteris Paribus erhdhen sich bei
insgesamt ~ wachsender ~ Unsicherheit ~die  Transaktionskosten.'®® Die Ex ante-
Transaktionskosten steigen aufgrund der groReren Anzahl zu antizipierender Eventualitaten.
Aufgrund der durch die begrenzte Rationalitat zwingenden Unvollstdndigkeit der Vertrage
steigen dann aber auch die Ex post-Transaktionskosten, denn die Wahrscheinlichkeit nimmt
zu, dass eine der beiden Transaktionsparteien die Vertragskonditionen den verénderten
Bedingungen anpassen will. Weiterhin werden die Transaktionskosten umso htéher ausfallen,
je hoher die transaktionsspezifischen Investitionen der Parteien waren, da der Absicherung

und Durchsetzung der Transaktion eine gréRere Bedeutung zukommt.

118 \/gl. Williamson 1985, S. 59.

19 v/gl. ebenda 1985, S. 60. Die Verhaltensunsicherheit ist somit auch eine der wichtigsten Gemeinsamkeiten
zwischen dem Prinzipal-Agentenansatz, dem Messkostenansatz und dem Governance-Ansatz.

120 \/gl. Ebers/Gotsch 2006, S.283f. Ebers/Gotsch betrachten an dieser Stelle allerdings Verhaltensunsicherheit
und parametrische Unsicherheit gemeinsam, da sie explizit die gleiche Wirkung fir beide unterstellen.
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Es lasst sich also festhalten, dass die Unsicherheit insgesamt die conditio sine qua non fir die
Relevanz der Faktorspezifitat ist, indem die parametrische Unsicherheit eine positive
Wirkung auf die Verhaltensunsicherheit hat, welche wiederum bei hoherer Faktorspezifitét
Transaktionskosten erhhend wirkt.*** Die dritte wichtige Transaktionsdimension ist die
Héaufigkeit gleichartiger Transaktionen, die im n&chsten Schritt néher erdrtert werden soll.

2.1.4.1.3 Transaktionshaufigkeit

Bei hdufiger Wiederholung identischer Transaktionen zwischen zwei Transaktionspartnern
lassen sich Ceteris Paribus Skalen- und Synergieeffekte sowohl hinsichtlich der
Produktionskosten als auch Einsparungen bei Transaktionskosten erzielen, da sich z. B.
hinsichtlich der Transaktionskosten bei mehrfacher Wiederholung eine gewisse Unsicherheit
reduzierende Vertrautheit der Transaktionsbeteiligten einstellt oder aber Lerneffekte moglich
werden.’? Neben den Transaktionscharakteristika haben die verschiedenen institutionellen
Arrangements im Sinne verschiedener Vertragstypen grofRen Einfluss auf die Hohe der
Transaktionskosten. Thnen gilt daher die Aufmerksamkeit im nachsten Abschnitt.

2.1.4.2 Dimensionen moglicher institutioneller Arrangements im
Governance-Ansatz

Wie schon erwéhnt ist der Untersuchungsgegenstand der statischen Ansatze die Transaktion,

die auf dem Austausch von Verfligungsrechten mittels impliziter und/oder expliziter Vertrage

beruht. WILLIAMSON differenziert nach MacNeil zwischen klassischen, neoklassischen und

relationalen Vertragen.'?

Klassische Vertrage zeichnen sich durch eine kurze Dauer der Vertragsbeziehung
sowie die prazise Bestimmung des Gegenstandes und der Konditionen der Transaktion aus.
Sie gehen davon aus, dass sdmtliche Kontingenzen und deren Konsequenzen fir die
Vertragsparteien vollstdndig berticksichtigt werden kénnen. MACNEIL bezeichnet dies
»124

entsprechend als ,,[...] sharp in by clear agreement, sharp out by clear performance.

Anpassungen an gednderte Bedingungen erfolgen in einseitigen, zwischen den

12! Bei nur marginaler Faktorspezifitat aufgrund standardisierter Leistungen spielt die Gefahr opportunistischen
Verhaltens keine Rolle, da jederzeit am Markt alternative Transaktionspartner ohne ErtragseinbufRen oder
erhéhte Transaktionskosten fir die Abwicklung der Transaktion gefunden werden kénnen.

122 \/gl. Jost 2001a, S. 14. Zu Lerneffekten vgl. Salman 2004, S. 135ff., der auch auf Weiterentwicklungen des
Governance Ansatzes hinsichtlich zusatzlicher Transaktionsdimensionen eingeht, die z. B. versuchen, die
Messkosten als weitere Determinante von Transaktionskosten explizit in den Governance-Ansatz zu
integrieren. Vgl. fur einen generellen Uberblick tber Weiterentwicklungen des Governance-Ansatzes Sydow
1999, S. 1671f.. Eine erschopfende Darstellung zu Lerneffekten findet sich auch bei Eckhard 2008.

123 \/gl. Macneil 1978, S. 862ff.

124 Macneil 1974, S. 738.
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Transaktionsparteien nicht abgestimmten Aktionen. Konflikte werden durch Gerichte gelost.
Die Transaktion im Sinne der Interaktion dauert nicht langer als der Akt des diskreten
Leistungsaustausches. Klassischen Vertragsbeziehungen ordnet WILLIAMSON die
Transaktionskosten minimierende Governance Structure des marktlichen Austausches
zwischen autonomen Transaktionspartnern zu.'?®

Neoklassische Vertrage antizipieren im Gegensatz zu klassischen Vertragsformen
nicht alle Bedingungen, die Kosten und Nutzen der Transaktion beeinflussen konnten.
Vielmehr rechnen die Transaktionspartner damit, dass in der Zukunft Anpassungen
vorgenommen werden missen und etablieren daher z.B. Sicherungs- und
Anpassungsklauseln  und/oder privatrechtliche Konfliktlésungsmechanismen in den
Vertrdgen. Die Transaktionen neoklassischer Vertrdge sind folglich in mittelfristige
Beziehungen eingebettet, sodass die Identitat der Vertragspartner ebenfalls eine Rolle spielt.
Im Falle von Streitféllen erfolgt die Schlichtung durch Drittparteien. Auf eine gerichtliche
Durchsetzung wird dagegen eher verzichtet, da die Vertragspartner grundsatzlich an der
Erflllung der Vertrage interessiert sind. Um auf ex post auftretende Umweltdnderungen
flexibel reagieren zu kdnnen, beinhalten neoklassische Vertrage fir solche Falle bestimmte
Losungsmoglichkeiten, z. B. Standards fur Preisanpassungen oder die Bestimmung eines
Dritten als Schiedsrichter.!®® Als Beispiele neoklassischer Vertrage lassen sich
WILLIAMSON zufolge langfristige Liefervertrdge oder Joint Ventures nennen. Er ordnet
dieser Form der Vertragsbeziehungen die Hybridform als wichtigste ,institution of
governance’ zu.*?’ Es zeigt sich jedoch, dass in solchen Hybriden eine dritte Form von
Vertragsbeziehungen Anwendung findet: relationale Vertrdge. Die Theorie relationaler
Vertrége hat besonders in der Marketingliteratur besondere Beachtung gefunden.

Relationale Vertrage sind im Vergleich zu neoklassischen Vertragen noch
langfristiger und offener hinsichtlich der Ex ante Definition von Leistung und Gegenleistung
gestaltet. Sie bilden den Gegenpol zu klassischen Vertragen. Konkret bedeutet das, dass in
relationalen Vertragsbedingungen Leistung und Gegenleistung nicht eindeutig spezifizierbar
sind. Vielmehr werden langfristige Austauschbeziehungen eingegangen, deren Wesen
vertraglich nur zu einem Bruchteil festgehalten werden kann. Der Vertrag ist also in den

128

meisten Teilen unvollstandig.™" Mit relationalen Vertragsbeziehungen einhergehend ist daher

das Problem der Durchsetzung des Vertrages oder der Vertrédge. In Bezug auf die von den

125 \/gl. Williamson 1985, S. 73f.
126 \/gl. Wolff 1995, S. 35f. fiir diese und weitere Beispiele.
127 \/gl. Williamson 1985, S. 74f.
128 \/gl. Hallscheidt 2005, S. 105.
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Vertragsparteien getroffene Vereinbarung, die eben nicht nur aus formal festgehaltenen,
sondern auch aus implizit getroffenen Abmachungen besteht, herrscht gegeniiber Dritten eine
Informationsasymmetrie.’”® Richter oder Schlichter eignen sich daher nicht zur
Konfliktlosung, sie kdnnen relationale Vertradge anhand formaler Kriterien nicht ausreichend
beurteilen. Stattdessen ist es erforderlich, dass die Vertragspartner ihren Konflikt ohne die
Beteiligung Dritter selbstandig beilegen, denn nur sie verfligen ber die dafir notwendigen
Informationen.** Die Schwierigkeiten, die Dritte bei der Uberpriifung der Erfiillung
vertraglicher Verpflichtungen haben, und die Unvollstdndigkeit relationaler Vertrdage
implizieren einen Anreiz fir opportunistisches Verhalten. Die fehlende Verifizierbarkeit
durch Dritte konnte gerade den eventuell weniger abhéngigen Tauschpartner dazu verleiten,
sich einen Vorteil zu verschaffen, z. B. durch Aneignung eines grof3en Teils der Quasi-Rente.
Ziel relationaler Vertrége ist aber grundsatzlich die Vermeidung von Opportunismus nach
Vertragsabschluss. Folglich bedarf es zusétzlicher, erganzender Mechanismen, die beide
Vertragsparteien gegen diese Risiken absichern. ,, They can be formal — specified in the
contract, as with financial hostages [...] or mutual commitments guaranteed by specialized
investments [...]. But they are often informal — based on relation [...] or reputation [...]. This
is where the issue of trust enters into the picture.” MACNEIL leitet aus der
Unvollstandigkeit relationaler Vertrége ab, dass zwischen den Vertragsparteien in bestimmten
Fragen (implizit) Einigkeit bestehen muss.**?

Tabelle 1 gibt einen Uberblick tiber einen Teil der von MACNEIL identifizierten Normen und
stellt deren Ausprédgungen bei diskreten und bei relationalen Austauschbeziehungen

gegeniiber. 33134

129 \/gl. Richter/Furubotn 2003, S. 41

130 \/gl. Picot/Dietl/Franck 2002, S. 20.

131 Ménard 2004, S. 363.

132 Beutin 2000, S. 59

133 Die von Beutin (2000, S. 60) entliehene Tabelle stellt die gegeniibergestellten Arten von
Austauschbeziehungen in ihren Extremformen dar. Tatsachlich finden sich in der Realitat meist Mischformen,
die auf einem Kontinuum zwischen diesen beiden Extrema anzusiedeln sind. Je nach Auspragung der
relationalen Normen lassen sich so auch interorganisationale Beziehungen zwischen diesen beiden
Extrempunkten verorten. Darauf weist auch Beutin explizit hin.

134 Insgesamt lassen sich nach Macneil 28 ,,verschiedene, interdependente und iiberlappende Typen von
relationalen Normen in relationalen Vertragen evaluieren“ (Hallscheidt 2005, S. 121).
Cannon/Achrol/Grundlach (2000) reduzieren diese ,,social or relational norms* auf die flinf folgenden:
Flexibilitat, Solidaritét, Gegenseitigkeit, Harmonisierung von Konflikten und Machtbeschrénkung. Vgl.
ebenda S. 183. Eine weitere sich primér mit dem Geflecht Relationaler Normen auseinander setzende Arbeit
ist die von Ivens (2002).
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Norm

Erklarung

Diskreter Austausch

Relationaler
Austausch

Rollenintegritat

Rollen, die von den Beteiligten einge-
nommen werden, missen intern konsistent
und harmonisch sein sowie eingehalten

werden

Einfache, eindimensionale

Rollen

Komplexe Rollen, Netzwerke

von Beziehungen

Gegenseitigkeit

Austausch  findet nur statt, wenn alle
Beteiligten sich verbessern und der Gewinn

gerecht verteilt wird

Gewinn aus einer einzigen,
genau definierten Transaktion

mit klarer Aufteilung

Aus-

tauschbeziehungen bringen per

Ungenau  definierte

se Gewinn fiir die Beteiligten,

der geteilt wird

Inplementation der Pla-

nung

Planung ist der Kern von Vertragen und deren
Umsetzung eine Vertragsnorm

Lediglich interne Planung des

einzelnen

Planung zwischen allen

Beteiligten ist  wichtiger

Bestandteil einer Beziehung

Konsenswirksamkeit

Einmal getroffene Entscheidungen werden

Nur Konsens fiir die einmalige

Konsens ist fir langfristige

aufrechterhalten Transaktion notwendig Beziehungen wichtig, da ein
Beziehungsabbruch erfolgt,
wenn kein Konsens herrscht
Flexibilitat Begrenzte Rationalitit und verandernde | Anpassung durch neue, | Anpassung ist  innerhalb
Bedingungen machen Vertragsanpassungen | angepafte  Vertrage und | existierender Beziehungen
notwendig Auflésung  alter ~ Verein- | méglich
barungen
Vertragliche Solidaritat Entwicklung und Aufrechterhaltung von | Vertrauen auf die rechtliche | Vertrauen ist die Grundlage zur

Beziehungen wird durch Solidaritdt ge-
wahrleistet

Durchsetzbarkeit

Aufrechterhaltung der
Beziehung

Verbindende Normen

Versprechensprinzipien wie Restitution und

VerlaRlichkeit rufen Erwartungen hervor

Restitution erfolgt nur Gber

rechtliche Durchsetzbarkeit

Restitution und Verlasslichkeit

auf Versprechen basieren auf

Vertrauen ~ zwischen  den
Beteiligten
Machtbeschrénkung Macht beim Austausch muR freiwillig be- | Macht wird im rechtlich | Machtausiibung wird frei-
schrankt werden, um eine gleiche Verteilung | zuldssigen Rahmen ausgetibt willig beschréankt
des Gewinns zu garantieren
Harmonie mit sozialen | Austauschbeziehungen missen im Einklang | Vertrage missen nicht not- | Soziale Normen sind integraler
mit sozialen Normen wie Privatsphére, | wendigerweise mit sozialen | Bestandteil von
Normen

Freiheit, 1deologie etc. stehen

Normen Ubereinstimmen

Austauschbeziehungen

Tabelle 2: Auspragungen der ,,Common Norms* nach Macneil.
Quelle: Beutin 2000, S. 60.

Das Ziel relationaler Normen ist es, ,die Unsicherheit, das Konfliktpotential und den
Opportunismus von diskreten Transaktionen zu vermeiden.“** Voraussetzung dafiir, dass sie
diese Wirkung entfalten konnen, ist die gegenseitige Anerkennung der impliziten
Wertgrundlagen durch die Vertragsparteien. Die Identitat der Vertragspartner ist daher bei
relationalen Vertragen entscheidend, denn bereits abgewickelte Transaktionen innerhalb einer
Geschaftsbeziehung vermitteln die notwendige Sicherheit Uber deren Verlasslichkeit. Daher

kdnnen die beteiligten Parteien darauf vertrauen, dass trotz des Risikos nicht gerichtlich

135 Beutin 2000, S. 59.
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sanktionierbarer Regeln der Tauschpartner die implizit getroffenen Abmachungen befolgt.**®

Demnach ist nicht mehr die einzelne Transaktion Gegenstand der Betrachtung, sondern die
Effekte fruherer Austauschbeziehungen und sich wiederholender Interaktion. Es wird h&ufig
argumentiert, dass sich auf diesem Weg ein Vertrauensverhaltnis zwischen den

Austauschpartnern herausbildet.*’

Vertrauen wird in diesem Zusammenhang gerade in letzter
Zeit immer h&ufiger eine zentrale Rolle als Form sozialer Kontrolle zugeschrieben und das
Konstrukt infolge dessen auch immer 6fter in den Mittelpunkt gestellt.*® Jedoch sind in der
Literatur unterschiedliche Auffassungen und Begriffsverstandnisse sowie unterschiedliche
Operationalisierungen dieses komplexen Konstrukts zu finden.** Im Kontext dieser Arbeit
soll deshalb, der Unterscheidung von FAEMS ET AL.* folgend sowie in Anlehnung an die
Unterscheidung zwischen Transaktion und Institution nach JACOB,'* analytisch zwischen
strukturellen  Arrangements im Sinne einer Institution (Governance) und einem
psychologischen Zustand (Trust) unterschieden und von Letzterem mdglichst abstrahiert

werden.

WILLIAMSON differenziert ~ zwischen  Anreizintensitét, Kontrollmechanismen,
Anpassungsfahigkeit und den Kosten der Etablierung und Nutzung institutioneller
Arrangements als EinflussgroRen auf die Effizienz der Abwicklung und Organisation von
Transaktionen.**? Tabelle 3 fasst die jeweiligen Wirkungen verschiedener institutioneller

Arrangements zusammen.

13 Wolff 1995, S. 36f.

13" Dekker 2004, S. 31.

138 \/gl. Adler 2001 oder Ring/Van de Ven 1992.

139 vgl. z. B. Black 2008, S. 47f. Einen Uberblick iiber den Forschungsstand des Einflusses von Vertrauen in
zwischenbetrieblichen Beziehungen auf den Erfolg geben Fang et al. 2008.

140 \/gl. Faems et al. 2006, S. 22 Fn. 9.

11 v/gl. Jacob 2002, S. 53.

142 \/gl. Williamson 1991, S. 277ff.
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Organisationsform Markt Hybride Organisation
Institutionelles . Neoklassischer Relationaler
Arrangement Klassischer Vertrag Vertrag Vertrag

Anreizintensitat ++ + 0
Ausmal3

administrativer 0 + t

Steuerung und
Kontrolle

Anpassungsfahigkeit:

Autonom ++ + 0
Bilateral 0 + ++

Kosten der Nutzung

unq Et.abl.lerung des 0 + t
institutionellen
Arrangements

Tabelle 3: Kostenrelevante Charakteristika alternativer institutioneller Arrangements.
Quelle: Williamson 1991, S. 281.

2.1.5 Zusammenfassung und Wuirdigung der Statischen Ansatze

Es bleibt festzuhalten, dass das Arrangieren von “transactions so as to economize on bounded
rationality while simultaneously safeguarding them against hazards of opportunism™*** dann
moglich ist, wenn ein moglichst optimaler Fit zwischen den sich aus Faktorspezifitét,
Unsicherheit und Haufigkeit ergebenden Anforderungen und den Eigenschaften der
institutionellen Arrangements hergestellt wird.

Auch dem Governance-Ansatz liegt analytisch gesehen eine Zweistufigkeit der
Transaktionskosten zugrunde, die sich in der Zerlegung der Transaktionskosten in Ex ante-
und Ex post-Transaktionskosten ausdriickt.*** Trotzdem unterscheidet der Governance-Ansatz
sich erheblich vom Messkostenansatz, indem er zwar die Messkostenproblematik und sogar
eine Interdependenz zwischen Messkostenproblematik und Governance-Structures anerkennt,
jedoch Ursachen von Transaktionskosten nicht exklusiv in unvollstdndiger Information sieht.
Aus der Tatsache, dass sich im Governance-Ansatz Transaktionskosten aus dem
Zusammenspiel von Transaktionscharakteristika und den Charakteristika der institutionellen
Arrangements ergeben, resultiert ein weitgehenderes, jedoch schlechter operationalisierbares
Transaktionskostenverstandnis als im Messkostenansatz.

Beide Ansédtze bedienen sich des neoklassischen Analyseinstrumentes der komparativen
Statik und gehen entsprechend von erreichbaren Gleichgewichten aus. Dies impliziert eine
gewisse Kurzfristigkeit der Analyse und betrachtet zudem die Interaktion zwischen

143 Wwilliamson 1985, S. 32.
Y4 vgl. FlieR 2001, S. 217.
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Unternehmung und Umwelt hinsichtlich méglicher Anderungs- und Anpassungsprozesse
ebenfalls nur zeitpunktbezogen.**

Sogar WILLIAMSON selbst raumt diesbeziiglich ein: ,,[Williamson’s] argument relies in a
general background way on the efficacy of competition to perform a sort between more and
less efficient modes to shift resources in favor of the former. This seems plausible, especially
if the relevant outcomes are those that appear over intervals of five and ten years rather than
in the very near term. This situation would nevertheless benefit from a more fully developed
theory of the selection process. Transaction cost arguments are thus open to some of the same
objections that evolutionary economists (e.g. Nelson and Winter) have made of orthodoxy.”**°
Folglich berlicksichtigen die statischen Ansdtze zwar, dass in langfristiger Perspektive
Organisationsformen Uberleben, die sich besser an Transaktionscharakteristika und
Umweltbedingungen anpassen als andere. Wie genau aber Anpassungsprozesse und
Selektionsprozesse vonstatten gehen, kann mit Hilfe der statischen Ansédtze zunéchst nicht

7

eklart werden.'*” Einen &hnlichen Schluss ziehen die Forscher der sogenannten
g

»,contemporary Marketing Practices Group®, wenn sie feststellen, dass ,,...within a
customer/product type, firms choose to compete in different ways.“**®

Auf eine ausflhrliche Darstellung samtlicher grundsatzlicher Kritikpunkte soll an dieser
Stelle verzichtet und auf existierende Uberblicksarbeiten verwiesen werden.**

Schon Mitte der 1990er Jahre versuchten LANGLOIS/ROBERTSON mit dem Dynamischen
Ansatz der Transaktionskostentheorie, transaktionskostentheoretische Argumente in eine
ressourcenbasierte Sichtweise zu integrieren, um eine evolutiondre Erklarung fir das
Zustandekommen verschiedener Organisationsformen zu finden. Der dynamische Ansatz der

Transaktionskostentheorie soll daher Thema des nachsten Abschnitts sein.

2.1.6 Der dynamische Ansatz der Transaktionskostentheorie

LANGLOIS/ROBERTSON versuchen in ihrem Buch ,,Firms, Market and Economic Change*
den  Kernkompetenzenansatz ~mit  Annahmen  der  statischen  Ansdtze  der

Transaktionskostentheorie zu kombinieren.'® Sie kritisieren an den statischen Ansatzen

Y5 vgl. fiir eine ausfihrliche Kritik an der Nutzung neoklassischer Analyseinstrumente in der Neuen
Institutionendkonomik Richter/Furubotn 1996, S. 493ff. sowie Sautet 2000 S.16ff.

1% williamson 1988, zitiert nach Sautet 2000, S. 36.

Y7 \v/gl. Foss 1996 sowie Sydow 1999, S. 172 FuRnote 4. Ahnlich argumentieren die Vertreter der sogenannten
»Plural Form Thesis“. Vgl. u.a. Bradach 1997 ; Cannon/Achrol/Grundlach 2000 oder Heide 2003.

18 Coviello et al. 2002, S. 42.

9 Fiir eine ausfiihrliche Evaluation des Governance Ansatz vor allem auch aus dem Blickwinkel anderer
Paradigmen vgl. z. B. Sydow 1999 oder auch Ebers/Gotsch 2006, S.296ff.

150 v/gl. Langlois/Robertson 1995 sowie Sautet 2000, S. 92f.
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allerdings, dass diese die gegebenen Produktionsbedingungen als exogen voraussetzen,
eventuelle externe Schocks bzw. schnelle Verdnderungen unberiicksichtigt lassen und somit
nur Momentaufnahmen maglicher institutioneller Antworten auf kurzfristige Umweltzustande

bzw. Transaktionsbedingungen geben.*

Nach ihrer Meinung ist eine erschopfende
Bestimmung der GroRe und Beschaffung einer Unternehmung nur unter Beriicksichtigung
von (Lern)prozessen in Unternehmungen und auf Markten mdéglich. Entsprechend ist das
Analyseobjekt im dynamischen Ansatz nicht mehr die Transaktion an sich, sondern die
Entwicklung der gesamten Unternehmung im Marktprozess. LANGLOIS/ROBERTSON

gehen auBerdem von dauerhaften Ungleichgewichtszustédnden aus.

2.1.6.1 Die Kompetenzen der Unternehmung und ihre (un)mittelbaren
Auswirkungen auf das Produktions- und
Transaktionskostenverstandnis
LANGLOIS/ROBERTSON  verstehen die Unternehmung als Ansammlung von
Kompetenzen. Sie definieren diese Capabilities (Kompetenzen) als sowohl aus Routinen, im
Sinne schon genutzten Wissens, als auch aus Potentialen, im Sinne bei Faktorreallokation
mdglicherweise nutzbaren Wissens, bestehend.**?
Weiterhin gehen sie davon aus, dass nicht alle Capabilities der Unternehmung im Sinne
expliziten Wissens lbertragbar sind und zumindest ein Kern impliziten Wissens existiert, der
nicht von Unternehmung zu Unternehmung Ubertragbar ist. Dieser Kern existiert dann auch
hinsichtlich taziten Produktionswissens und es ist keine vollstdndige Produktionsfunktion im
neoklassischen ~ Sinne  fir  die  einzelnen  Unternehmungen  ermittelbar.*®
LANGLOIS/ROBERTSON unterscheiden hinsichtlich der Bedeutsamkeit fir die
Unternehmung zwischen zwei verschieden Arten von Capabilities und beschreiben den
Unterschied wie folgt:*>*
,Our basic argument is that firms and other types of organizations consist of two distinct but
changing parts. The first part, the intrinsic core, comprises elements that are idiosyncratically
synergistic, inimitable, and noncontentestable. That is, the capabilities in the intrinsic core
cannot be duplicated, bought, or sold, and they combine to generate unique outcomes that are
more valuable than the outcomes that the core elements could produce separately. The
remainder of the organization consists of ancillary capabilities that are contestable and may

not be unique.”

1 vgl. Langlois/Robertson 1995, S. 30.

152 \/gl. ebenda, S. 16.

153 \/gl. fiir eine genauere Erlauterung dieses Zusammenhangs Flie 2001, S. 239.
>4 Langlois/Robertson 1995, S.7.
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Sie unterscheiden innerhalb der Kompetenzen zwischen Fertigkeiten, Erfahrungen und
Wissen einerseits, sowie der daraus resultierenden Organisations- und Produktionsstruktur
und Organisationskultur andererseits.”®> Analog zum Kernkompetenzenansatz kdénnen
Leistungen, die auf dem intrinsic core beruhen, nur innerhalb der Unternehmung hergestellt
werden und Leistungen, die nicht auf den Kernkompetenzen der Organisation beruhen,
kdnnen sowohl Gber den Markt bezogen als auch selbst erstellt werden. Der Umgang mit der
Existenz von Unsicherheit durch die auf Markten existierende Dynamik stellt fir
LANGLOIS/ROBERTSON ebenfalls eine mégliche intrinsic core der Organisation dar. Die
intrinsic cores bestimmen somit moégliche Wettbewerbsvorteile und die daraus resultierende
Wettbewerbsfahigkeit von Unternehmungen.**®

Hinsichtlich der Unsicherheit unterscheiden LANGLOIS/ROBERTSON zwischen
parametrischer und struktureller Unsicherheit. So definieren sie die strukturelle Unsicherheit
als Unsicherheit, die auftritt, ,,when a firm needs to base its decisions on judgements about
future outcomes that are as yet unknowable.“™’ Parametrische Unsicherheit bezeichnen sie
ahnlich der Verhaltensunsicherheit nach WILLIAMSON als ,,the second type of uncertainty,
which we term parametric uncertainty, arises from the possibility of a range of market

«I58  parametrische

imperfections including bounded rationality and opportunism.
Unsicherheit kann also auf gewisse Art und Weise von den Firmen eingeschatzt werden,
wahrend die strukturelle Unsicherheit in erster Linie radikale Anderungen der
Marktbedingungen beinhaltet, die die Firma als Ganzes betreffen. Beispielhaft fir strukturelle
Unsicherheit war fur viele Unternehmungen Ende der 1990er Jahre z. B. das Auftreten des
Internets als neuer Markt- und Austauschplatz. Aus dem Auftreten solcher durch
Lernprozesse anderer Marktteilnehmer bzw. durch das Auftreten neuen Wissens generell
verursachten ,Schocks* folgt, dass die Unternehmung plotzlich nicht die notwendigen
Féhigkeiten besitzt, um der neuen Marksituation angemessen zu agieren. Um Abhilfe zu
schaffen, muss die Unternehmung sich also nicht vorhandenes Wissen aneignen.
LANGLOIS/ROBERTSON bezeichnen die Kosten fiir den Wissenserwerb als Dynamische
Transaktionskosten und definieren sie entsprechend als ,,costs of not having the capabilities,

when you need them.“'*° Die die Transaktionskosten verursachenden Lernprozesse kdnnen

15 vgl. ebenda, S. 16ff.

156 \/gl. ebenda, S. 18.

7 Ependa, S. 18.

158 Ebenda, S.18.

159 Langlois/Robertson 1995, S. 35.
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laut LANGLOIS/ROBERTSON in verschiedenen Governance Formen von der marktlichen
Form bis hin zur vertikalen Integration stattfinden.*®

Auch LANGLOIS/ROBERTSON konstatieren — analog zu den statischen Ansatzen — das
Auftreten statischer Transaktionskosten verursacht durch die parametrische Unsicherheit.
Diese fallen auch im dynamischen Ansatz fur die Absicherung 6konomischer Aktivitaten
gegen opportunistisches Verhalten der Marktteilnehmer an. LANGLOIS/ROBERTSON
begriinden aber genau fir den Fall des Nicht-Auftretens von potentiellen
Messproblemen/Holdup Problemen die Existenz von Transaktionskosten, die ja in diesem
Fall in den statischen Ansétzen nur marginal wéren. Sie argumentieren, dass Unternehmungen
immer nur dann ihre Transaktion anders als am Markt abwickeln, wenn dies aus
Kostenaspekten lohnenswert ist. Sie sehen diese Vorteilhaftigkeit anderer institutioneller
Arrangements als der des Marktes vor allem dann gegeben, wenn Wissenstransfer vom einen
Transaktionspartner zum anderen zu kostspielig oder nicht mdglich ist und somit die
marktliche Transaktion gegeniiber einer anderen Form nicht vorteilhaft ist.®* Sie sehen somit
den Hauptgrund der Existenz dynamischer Transaktionskosten vor allem in der Koordination
von Wissensiibertragung.’®® Wie Transaktions- und Produktionskosten sich nach
LANGLOIS/ROBERTSON im Marktprozess langfristig entwickeln, soll in Abschnitt 2.1.6.2

erlautert werden.

2.1.6.2 Die Entwicklung von Transaktions- und Produktionskosten des
dynamischen Ansatzes in langfristiger Perspektive

LANGLOIS/ROBERTSON definieren Zeit nicht im physikalischen Sinne, unterscheiden aber
trotzdem zwischen einer kurzfristigen Perspektive, die im vorangegangenen Abschnitt
erlautert wurde und immer noch gewisse Ahnlichkeiten zu den statischen Ansitzen aufweist,
und einer langfristigen Perspektive. Sie gehen davon aus, dass Zeit durch das standige
Erfahren und sich entsprechende Verandern aller Marktteilnehmer konstituiert wird.**
Abstrahiert man in langfristiger Perspektive von struktureller Unsicherheit, so wird laut
LANGLOIS/ROBERTSON aufgrund der Dynamik der Zeit und den ihr inhdrenten
Lernprozessen der Marktteilnehmer auch die parametrische Unsicherheit abgeschwécht.

Da die parametrische Unsicherheit mittelbaren Einfluss auf die Hohe der statischen

Transaktionskosten hat, verringern sich aus diesem Grund auch die statischen

160 \/gl. ebenda, S. 35.

161 \/gl. ebenda, S. 35f.

162 \/gl. Langlois 1995, S. 8.

183 \/gl. dazu genauer FlieB 2001, S. 247 Fn 824, die darauf hinweist, dass Langlois/Robertson sich, ohne dass
sie sich explizit darauf berufen, vor allem auf die Zeitkonzeption der dsterreichischen Schule beziehen.
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Transaktionskosten in langfristiger Perspektive. LANGLOIS/ROBERTSON fiihren diese

Verringerung der Transaktionskosten auf den Riickgang der “Monitoring Costs” im Sinne der

Expost-Transaktionskosten des Governance-Ansatzes einerseits und auf Routinen im Sinne

von Traditionen beziiglich der Vereinbarungskosten im Sinne der Ex ante Transaktionskosten

der statischen Ansétze andererseits zuriick:

e Ifthe environment is genuinely one in which change is diminishing, then it is also
one in which behavior must be becoming increasingly routine. And routine
behavior is necessarily easier to monitor and measure than non-routine
behavior.”'%*

e “In the long run, activities become increasingly routine. This reduces the cost of
contracting, not in the sense that contracts become cheaper to write but in the
sense that contracts are increasingly unnecessary: everything is done tomorrow the
way it was done today.”*%

In der langen Frist gehen LANGLOIS/ROBERTSON davon aus, dass sowohl die statischen

als auch die dynamischen Transaktionskosten soweit sinken, bis in einer asymptotischen

Anniherung das Marktgleichgewicht mit exklusiv bestehenden Produktionskosten und gegen

null tendierenden Transaktionskosten erreicht wird.®®

Hinsichtlich der Capabilities der Unternehmung lassen sich die Auswirkungen des Absinkens

der Transaktionskosten wie folgt beschreiben: Der Lernprozess, den die Unternehmung

durchmacht, entfaltet zwei Wirkungen. Einerseits werden durch die Entwicklung von

Routinen Kapazitaten freigesetzt, die nun dafir genutzt werden kdnnen, bestimmte ancillary

capabilities zu integrieren. Andererseits lernen aber auch alle anderen Marktteilnehmer und es

kommt zur Verbreitung auch bisher impliziten Wissens. In diesem Fall kann es passieren,
dass bestimmte bis dato nicht imitierbare intrinsic cores einer bestimmten Unternehmung
doch von anderen Unternehmungen imitierbar sind und somit fur erstgenannte Unternehmung
nur noch ancillary capabilities darstellen.’®” Diese Wirkung aufgrund des Lernprozesses
anderer Unternehmungen wird jedoch gemildert bzw. u.U. flr einen gewissen Zeitraum sogar
uberkompensiert durch die erweiternde Wirkung, die ihr eigener Lernprozess gegenuber den
intrinsic cores entfaltet. Langfristig wirden allerdings aufgrund der Wissensverbreitung durch
den Marktprozess auch die intrinsic cores aller Unternehmungen in ancillary capabilities

transformiert. Entsprechend wirden die statischen Transaktionskosten sinken, bis, wie oben

164 | anglois 1992, S. 104f.

165 |_anglois/Robertson 1995, S. 33.

166 \/gl. auch zum nun Folgenden ebenda, S. 33f.
187 \/gl. ebenda, S. 40ff.
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schon erwahnt, Produktionskosten in einer Art langfristigen Gleichgewichtszustand die einzig
vorhandene Kostenart darstellen.'®®

2.2 Zusammenfassung und Wardigung der verschiedenen Ansatze der
Transaktionskostentheorie

In den vorangegangenen Abschnitten ist deutlich geworden, dass zwischen den statischen und
den dynamischen Ansatzen fundamentale Unterschiede bestehen.

So gehen die statischen Ansatze davon aus, dass die Unternehmung in einem statischen
Gleichgewicht Gber samtliche capabilities, die sie bendtigt, auch verfugt. Das impliziert in
Anwendung auf dynamische Gleichgewichte, dass die Unternehmung sich nicht vorhandene
Féahigkeiten ohne zeitliche Verschiebung beschaffen kann und somit immer in der Lage ist,
sich dem Marktprozess anzupassen. Im Gegensatz dazu geht der dynamische Ansatz der
Transaktionskostentheorie davon aus, dass dynamische Transaktionskosten genau durch die
Kosten dargestellt werden, die anfallen, wenn nicht vorhandene Kompetenzen akquiriert
werden miussen.’® Weiterhin ist der Untersuchungsgegenstand im dynamischen
Transaktionskostenansatz nicht mehr die Transaktion, sondern das Wachstum und der
Bestand der Unternehmung.!”® Dariiber hinaus wird in allen statischen Ansatzen die
Unternehmung als ,Nexus of Treaties“”* bzw. durch unvollstandige Vertrage bestimmte
»,Governance Structure” verstanden, wahrend in den dynamischen Ansédtzen die
Unternehmung eher als Ressourcen- bzw. Kompetenzenpool angesehen wird. Auch die
Dynamische Transaktionskostentheorie kann nicht eindeutig zwischen Produktions- und
Transaktionskosten differenzieren. Sie sieht Transaktions- und Produktionskosten als auf
irgendeine Art und Weise interdependent an, kann aber nicht abschlieRend Auskunft dartber
geben, auf welche Art und Weise beide Kostenarten voneinander abhangen.

Aufgrund des leichteren Verstandnisses und der grof3eren Konsistenz des Ansatzes mit der
neoklassischen Gleichgewichtstheorie kann bis heute dem Governance-Ansatz nach
WILLIAMSON die groRte Popularitét, gleichzeitig aber auch die meiste Kritik zugesprochen

werden.

188 \/gl. zu der Feststellung, dass die asymptotische Anndherung an einen Gleichgewichtszustand nur hilfsweise
zu Vereinfachungszwecken herangezogen werden kann, da von Markten ausgegangen wird, in denen
Wissensiibertragung fast nicht mehr notwendig ist, Flie 2001, S. 249 Fn. 832. Die Autorin beruft sich dabei
auf das Marktprozessverstandnis der dsterreichischen Schule.

169 \/gl. Langlois/Robertson, S. 35.

70 v/gl. FlieR 2001, S. 250f.

71 vgl. Aoki/Gustafsson/Williamson 1990. Oft wird die Unternehmung auch als ,,Nexus of Contracts* bezeich-
net.
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Auch wurde schon deutlich, dass die komparative Statik der statischen Ansétze als
problematisch angesehen wird, da sie aufgrund der ihr durch Momentaufnahmen immanenten
Kurzfristigkeit bestimmte firmenexterne Institutionen als konstant bzw. exogen gegeben
ansieht und somit die an objektiven Kriterien orientierte proaktive Organisationsgestaltung
stark begrenzt. Diesbezuglich stellt der dynamische Ansatz also eine Weiterentwicklung dar.
Diese Weiterentwicklung ist jedoch wissenschaftstheoretisch als problematisch anzusehen, da

172 Gerade in den letzten Jahren

sie verschiedene Paradigmen implizit miteinander vermengt.
scheinen aber eine Kombination oder sogar eine Integration institutionendkonomischer
Ansdtze mit bzw. in resourcenbasierte(n) Ansatze(n) gangige und akzeptierte
wissenschaftliche Praxis zu sein.!” Die Notwendigkeit dieser Kombination wird im Rahmen
dieser Arbeit explizit hinterfragt.

Ein grundsétzliches Problem aller transaktionskostentheoretischen Ansatze scheint ndmlich,
trotz der mittlerweile vielfach existierenden Anwendungen,'”* die noch nicht befriedigende
Eindeutigkeit der Begrifflichkeiten und Variablen zu sein. Um dieses mégliche Problemfeld
genauer strukturieren zu koénnen, soll im Folgenden ein mdglichst umfassender Uberblick
uber empirische Anwendungen der Transaktionskostentheorie in den Bereichen Management

und Marketing gewonnen werden.

3 Operationalisierungen der Transaktionskostentheorie in
Marketing und Management — Ein Uberblick

In der betriebswirtschaftlichen Forschung haben sich zwei generelle Vorgehensweisen
hervorgetan, um einen umfassenden Literaturiberblick Uber den jeweiligen Stand der
Forschung zu gewinnen. Die wohl am h&ufigsten eingesetzte Variante ist der narrative
Uberblick. Zunehmend werden jedoch auch quantitative Verfahren zur Literaturauswertung
eingesetzt. Diese zeichnen sich u.a. durch eine starkere Systematik der Aggregation und
Interpretation empirischer Ergebnisse aus.'”> WILLIAMSON selbst hat schon im Jahr 1996

172 \/gl. zur Inkommensurabiltatsthese u.a. Kuhn 1976 sowie zu einer differenzierteren Unterscheidung Brown
1983, S. 3ff. Vgl. auBerdem fiir eine entsprechend kritische Auseinandersetzung mit der Thematik Williamson
1999.

13 Beispiele fiir aktuelle Veroffentlichungen, die beide Stromungen miteinander kombinieren, sind u.a.
Mellewigt/Madhok/Weibel 2007 oder Konig 2009. Beispiele fir Verdffentlichungen, die resourcenbasierte
Ansétze als das die institutionendkonomischen Ansdtze umfassende Paradigma ansehen, sind u.a.
Palmatier/Dant/Grewal 2007 oder Ghosh/John 2005. Ahnlich argumentieren auch Foss/Foss 2004.

1% \/gl. fiir einen deutschsprachigen Uberblick empirischer Anwendungen und Untersuchungen z. B. Jung 1999
oder Jost 2001b, S. 771f.

75 vgl. Kénig 2009, S. 98.
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festgestellt: ,Transaction cost economics is an empirical success story.“*’® Mittlerweile
existiert eine Vielzahl sowohl quantitativer als auch qualitativ narrativer Uberblicksartikel
sowie Dissertationen zur Transaktionskostentheorie im Allgemeinen und zu deren
Operationalisierung im Speziellen. Ein vollstandiger Uberblick ist aufgrund der Fiille von
Veroffentlichungen in verschiedenen wissenschaftlichen Disziplinen beinahe unmdéglich. Um
dennoch einen méglichst umfassenden Uberblick zu gewinnen, wird im Folgenden zweistufig
vorgegangen. In einem ersten Schritt wird ein Uberblick tber die inhaltlich besonders
relevant erachteten Verdffentlichungen zum Thema gegeben.'”” Dabei wird innerhalb dieses
Schrittes zwischen Uberblicksarbeiten'”® und Anwendungen transaktionskostentheoretischer
Konzepte auf Marketing- und Managementproblematiken in den Jahren 2005-2010
unterschieden werden. Diese Vorgehensweise ergibt sich aus der Zielstellung, ein moglichst
vollstandiges  Bild  Uber die Entwicklung der empirischen  Arbeiten  zur

Transaktionskostentheorie zu gewinnen.
3.1 Uberblicksarbeiten zur Transaktionskostentheorie

Da die vorliegende Arbeit im Bereich des Business-to-Business Marketing angesiedelt ist,
erfolgt an dieser Stelle eine weitere Fokussierung auf Untersuchungen, die bargaining
transactions, also Transaktionen oder Geschaftsbeziehungen zwischen selbstandigen
korporativen Akteuren, betrachten.!”® Der Bereich der innerhalb der Forschung zur
Transaktionskostentheorie dominierenden Ansétze, die die Vor- und Nachteilhaftigkeit von
Make- versus Buy-Entscheidungen im engen organisationstheoretischen Sinne untersuchen,
wird also weitestgehend ausgeklammert und primar die Doméane der hybriden
Organisationsformen untersucht.

Der nach Kenntnis des Autors ausfiihrlichste, dadurch aber auch in der Tiefe limitierte,
Uberblick zur Transaktionskostentheorie der neueren Zeit stammt von MACHER/RICHMAN
und ist gleichzeitig der aktuellste.’®® Er beinhaltet die qualitative Auswertung von fast 900
Veroffentlichungen in verschiedenen Bereichen der Wissenschaft, die von den Autoren in

176 \/gl. Williamson 1996, S. 55.

7 An dieser Stelle muss dem Autor zwingend eine gewisse Unvollstandigkeit und Subjektivitat der Auswahl im
Sinne des ,,intendedly rational but limited so* unterstellt werden. Aufgrund der doch intensiven Beschaftigung
mit der Thematik sollten sich diese aber in vertretbaren Grenzen halten. Auch gibt es mittlerweile in
verschiedenen Disziplinen Uberblicksarbeiten, die versuchen, eine méglichst vollstandige Bestandsaufnahme
durchzufthren.

178 State-of-the-Art-Artikel in Fachzeitschriften (quantitativer und qualitativer Natur) sowie Dissertationen
sollten im Kontext dieser Arbeit als solche verstanden werden.

179 Als deutschsprachiges Synonym zur bargaining transaction kann an dieser Stelle der Begriff der
Markttransaktion angesehen werden.

180 \/gl. Macher/Richman 2008.
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Artikel aus dem Bereich ,Economics and Business“!®!

182

und Artikel aus ,,Non-Business
Areas“*® unterschieden werden.'® Im Bereich ,[Economics and Business*“ unterscheiden die
Autoren weiter zwischen Studien aus dem Bereich ,,Economics®, ,,Marketing®, ,,Accounting®,
»Finance”, ,,Organization Theory“, ,International Business”“ und ,Strategy”. Im Bereich
»~Economics® identifizieren die Autoren die Untersuchungsfoki ,,Make versus Buy*, ,,Long-
term Contracting* und ,,Hybrids“. Das Untersuchungsobjekt ,,Make versus Buy* soll, wie im
vorherigen Absatz erdrtert, an dieser Stelle nicht naher betrachtet werden. Die flir diese
Untersuchung relevanten Untersuchungsobjekte sind die Frage nach der sogenannten
~Contractual Governance* von Transaktionen'®*
LHybrids“ im Allgemeinen.'*> MACHER/RICHMANN unterscheiden hinsichtlich der

,Contractual Governance*“ zwischen den Konstrukten Struktur und Dauer von

im Speziellen und der Governance Form

Vertragsbeziehungen und fuhren zahlreiche Beispiele empirischer Untersuchungen zu beiden
an. Auch das Konstrukt der vertraglichen Komplexitat wird von den Autoren kurz dargestellt

18 |m Kontext der Governanceform

und ebenfalls mit Beispielen n&her umschrieben.
»Hybrids* stellen sie fest: ,,Complex Contracting is another hybrid governance mechanism
that has been extensively examined in the empirical TCE literature.“'®” Inwieweit eine solche
Differenzierung zwischen den Untersuchungsobjekten “Hybrids” und *“Contractual
Relationships” notwendig ist, ist jedoch vor dem Hintergrund einer verfiigungsrechtlichen
Definition von Transaktionen sowie der Tatsache hinterfragbar, dass WILLIAMSON explizit
verschiedene Formen von Vertrdgen als konstitutiv fir seine ,discriminating alignment

«188

hypothesis ansieht. Auch fir das Gebiet der auf der Transaktionskostentheorie

181 \/gl. ebenda, S. 12ff.

182 \/gl. ebenda S. 31ff.

183 Die Autoren machen dabei explizit deutlich, dass sie sowohl Artikel aus Fachzeitschriften als auch
Buchverdoffentlichungen in ihre Untersuchungen einbeziehen. AuRerdem werden sowohl quantitative als auch
qualitative empirische Untersuchungsdesigns miteinbezogen. Im Folgenden wird der Bereich ,,Non-Business
Areas* aufgrund des Fokus dieser Arbeit nicht genauer erldutert.

184 Williamson selbst sagt tiber die Transaktionskostentheorie, dass sie auf jede interdependente
Entscheidungssituation angewendet werden kann, die als vertragliche Problemstellung formuliert oder
reformuliert werden kann (Vgl. Williamson 1985, S. 1X). Vgl. zur “Contractual Governance” ndher u.a.
Ferguson/Paulin/Bergeron 2005, S. 220. Auch an dieser Stelle muss wieder eingeschrénkt werden, dass im
Folgenden nur Studien betrachtet werden, die die ,,Contractual Governance® zwischen zwei unabhéngigen
korporativen Akteuren untersuchen. Vgl. dazu auch Macher/Richman 2008, S. 15f.. Mit Kapitalverflechtungen
verbundene Allianzen etc. sind somit ebenfalls weitestgehend aus der Betrachtung ausgeschlossen.

185 Macher/Richmann differenzieren explizit zwischen beiden. Es kann aber davon ausgegangen werden, dass
sémtlichen hybriden Organisationsformen eine vertragliche ,,Governance Struktur” zu Grunde liegt.

188 \/gl. Macher/Richman 2008, S. 14f. An dieser Stelle wird nicht naher auf die einzelnen Studien eingegangen,
da in Eckhard 2008, S. 32ff. ein deutlich umfassender und systematischerer Uberblick tiber Studien gegeben
wird, die das Konzept der ,,Contractual Governance® untersuchen und aus dem Gebiet des strategischen
Managements sowie aus qualitativ hochwertigen Journals im Bereich ,,Economics* stammen. Deshalb wird
die Arbeit von Eckhard im Folgenden auch als eine der Uberblicksarbeiten thematisiert werden.

187 Ebenda, S. 16.

188 \/gl. neben vielen anderen seiner Verdffentlichungen Williamson 1999, S. 1090.
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basierenden  Marketingforschung sehen MACHER/RICHMAN die  Make-or-Buy-
Entscheidung als prominentesten Forschungsfokus an.'® Jedoch stellen sie auch fest, dass
viele Marketingforscher Hybridformen z. B. im Bereich des Vertriebskanal-Managements
untersuchen. Ein weiterer von den Autoren identifizierter Forschungsfokus ist die
Untersuchung des  Verhiltnisses  zwischen Relationalen ~ Vertrdgen und
Transaktionskostentheorie. Naher eingegangen wird in diesem Kontext u.a. auf Studien von
HEIDE/JOHN'®, JOSHI/STUMP,** KIM,"* STUMP/HEIDE,'*®* ANDERSON/WEITZ,'*
BUCKLIN/SENGUPTA'® und BROWN/DEV/LEE'*®. MACHER/RICHMAN verweisen in
ihren Ausfiihrungen zu empirischen Studien im Marketing zusétzlich auf eine
Uberblicksarbeit von RINDFLEISCH/HEIDE aus dem Jahr 1997."" Diese soll im Folgenden
naher thematisiert werden. Daran anschliefend soll in diesem Abschnitt zusatzlich noch
ausfihrlicher auf die Studien von DAVID/HAN'®, GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR™®
sowie die Dissertationen von ECKHARD?® und KONIG®* eingegangen werden. Erstere sind
Top-Journal Veroffentlichungen und letztere hochwertige Dissertationen, die in Teilen Erstere
als Ausgangsbasis fiir eigene Systematisierungen nehmen.?%?

RINDFLEISCH/HEIDE gehen in ihrem Uberblick dreistufig vor.”® In einem ersten Schritt
systematisieren sie die Anwendungen der Transaktionskostentheorie im Marketing auf
verschiedene Untersuchungsfoki. AnschlieRend diskutieren Sie unterschiedliche angewendete
empirische Methoden. AbschlieBend nehmen Sie eine Bewertung der Validitat der
transaktionskostentheoretischen Gesamtkonzeption vor. Hinsichtlich der verschiedenen
Anwendungsfoki kommen auch sie zu dem Ergebnis, dass die frihen und anzahlmaRig
meisten Studien die fir diese Arbeit nicht relevante Frage des ,,Make or Buy* thematisieren.
Jedoch identifizieren sie ebenfalls zahlreiche Studien im Bereich interorganisationaler

189 \/gl. ebenda, S. 17f.

190 \/gl. Heide/John 1992.

191 v/gl. Joshi/Stump 1999.

192 \gl. Kim 1999.

198 \/gl. Stump/Heide 1996.

194 v/gl. Anderson/Weitz 1992.

195 vgl. Bucklin/Sengupta 1993.

196 v/gl. Brown/Dev/Lee 2000.

197 \/gl. Macher/Richman 2008, S. 17, Fn. 28.

198 \/gl. David/Han 2004.

199 \/gl. Geyskens/Steenkamp/Kumar 2006.

200 \/gl. Eckhard 2008.

201 \/gl. Kénig 2009.

202 \/or allem Kénig diskutiert sowohl die Studien von RINDFLEISCH/HEIDE, DAVID/HAN als auch
GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR und baut auf diese, allerdings ausschlief3lich fokussiert auf das
Konstrukt der Unsicherheit, auf. VVgl. Kénig 2009, S. 96ff.

203 \/gl. Rindfleisch/Heide 1997, S. 32.
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Beziehungen.?®*  Hinsichtlich des  Untersuchungsobjekts ,,Governance  vertikaler
interorganisationaler Beziehungen® identifizieren sie im Bereich des Marketing die Studien
von MONTEVERDE/TEECE,” HEIDE/JOHN,”®® STUMP/HEIDE,*" HEIDE/JOHN,**®
HEIDE/JOHN,?”®  PILLING/CROSBY/JACKSON,?® NOORDEWIER/JOHN/NEVIN,?*!
SRIRAM/KRAPFEL/SPEKMAN,?*?>  WALKER/POPPO*® und ANDERSON/WEITZ.**
Zusétzlich stellen sie fest: ,,As a final element of the vertical interorganizational relationship
context, economists and legal scholars have developed a rich stream of research exploring the
use of contractual arrangements. Although these studies fall outside the marketing literature,
they provide important applications of TCA by investigating long-term, bilateral exchange
relationships.”**® Sie zitieren in diesem Kontext die Studien von JOSKOW,*®
LEFFLER/RUCKER?!" sowie PALAY.*®

Hinsichtlich horizontaler interorganisationaler Beziehungen fiihren RINDFLEISCH/HEIDE
die Studien von GATES,*"® BUCKLIN/SENGUPTA,”® OSBORN AND BAUGHN?** sowie
von PARKHE??# an, gehen aber nur kurz auf diese ein.?®

Beziiglich der Methodik stellen sie fest, dass “although survey research appears to be the data
collection mode of choice a sizable number of TCA studies (especially those outside of
marketing) use secondary data collection techniques.”?* Im Bereich der “hybriden”
Organisationsformen sind diese Sekundarinformationen vor allem Vertragsinhalte.?”® Es
erscheint daher sinnvoll, im Folgenden die Arbeit von ECKHARD als momentan aktuellste
Ubersichtsarbeit zum Bereich der ,,Contractual Governance* als abhingiger Variable naher zu

untersuchen.

204 \/gl. ebenda, S. 39f.

205 \/gl. Monteverde/Teece 1982.

206 \/gl. Heide/John 1988.

27 \/gl. Stump/Heide 1996.

208 \/gl. Heide/John 1990.

209 \/gl. Heide/John 1994,

210 \/gl. Pilling/Crosby/Jackson 1994.

211 v/gl. Noordewier/John/Nevin 1990.

212:\/g. Sriram/Krapfel/Spekman 1992.

213 \/gl. Walker/Poppo 1991.

21%v/gl. Anderson/Weitz 1992.

215 Rindfleisch/Heide, S. 40. Vgl. dazu die folgende Diskussion des Uberblicks von Eckhard 2008.

218 \/gl. Joskow 1987.

27 v/gl. Leffler/Rucker 1991.

218 \/gl. Palay 1985.

219 \/gl. Gates 1989.

220 \/gl. Bucklin/Sengupta 1993.

221 \/gl. Oshorn/Baughn 1990.

222 \/gl. Parkhe 1993.

22% |m Folgenden wird die Trennung zwischen vertikalen und horizontalen Unternehmenskooperationen jedoch
nicht getroffen und es wird ausschlieBlich nach Untersuchungsfoki systematisiert werden.

224 Rindfleisch/Heide 1997, S. 40.

225 \/gl. ebenda, S. 40f.
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3.1.1 Eckhards Uberblicksarbeit zu Vertragsfunktionen

ECKHARD identifiziert in seiner Untersuchung fur das Forschungsziel seiner Arbeit 32
inhaltlich relevante Studien aus den Jahren 1993 bis 2005.%%° Diese Studien ordnet er vier
verschiedenen Untersuchungsfoki zu. Er unterscheidet zwischen Studien, die die Existenz des
Vertrages oder die Existenz bestimmter Inhalte eines Vertrages naher untersuchen, Studien,
die den Detaillierungsgrad®’ eines Vertrages als abhangige Variable messen, Studien die
zwischen verschiedenen Vertragsfunktionen als abhdngigen Variablen unterscheiden und
Studien, die die dynamische Entwicklung von Vertragen naher untersuchen.”® Da
ECKHARD nur die letzten drei Kategorien als relevant fiir das Forschungsziel seiner Arbeit
erachtet, schlieit er die funf der ersten Kategorie zugeordneten Studien aus seiner
Untersuchung aus, da sie entweder nur Teilaspekte von Vertrdgen betrachten oder als
unabhangige manipulierte Variable fungieren.??® In der zweiten Kategorie identifiziert er
insgesamt 15 relevante Studien. Hinsichtlich der Studien von ANDERSON/DEKKER,**
BLUMBERG,” POPPO/ZENGER,**> REUER/ARINO?* und SAUSSIER®* findet er
Bestdtigung flir einen positiven Zusammenhang zwischen dem AusmaR spezifischer
Investitionen und dem Detaillierungsgrad eines Vertrages.”®*® Die Studien von
MELLEWIGT/MADHOK/WEIBEL,**® REUER/ARINO/MELLEWIGT?’ sowie
SOBRERO/ROBERTS?® konnen hingegen keinen statistisch signifikanten positiven
Zusammenhang nachweisen. Analog identifiziert ECKHARDT drei Untersuchungen, die die
Wirkung der unabh&ngigen Variable Umweltunsicherheit auf den Detaillierungsgrad von
Vertragen untersuchen. Die Studie von SAUSSIER?® findet einen signifikanten negativen
Zusammenhang, wahrend die Studien von ANDERSON/DEKKER?® und BLUMBERG**

226 \/gl. Eckhard 2008, S. 33.

221 Eckhard differenziert hier Reuer/Arifo (2005, S. 155) folgend zwischen vertraglicher Komplexitat und der
Vollstandigkeit eines Vertrages und schlief3t letzteres Konstrukt aus der Untersuchung aus. Denn wéahrend
Vollstandigkeit immer relativ zu verschiedenen Transaktionsattributen zu sehen ist, kann Komplexitét von
Vertrégen transaktionstibergreifend gemessen werden. Im Folgenden werden Detaillierungsgrad und
Komplexitat von Vertrdgen als synonym angesehen.

228 \/gl. ebenda, S. 37.

229 \/g|. ebenda, S. 38. Fn. 190.

230 \/gl. Anderson/Dekker 2005.

281 \/gl. Blumberg 2001.

232 \/gl. Poppo/Zenger 2002.

233 \/gl. Reuer/Arifo 2007.

2% \/gl. Saussier 2000.

285 \/gl. ebenda, S. 41.

236 \/gl. Mellewigt/Madhok/Weibel 2007.

287 \/gl. Reuer/Arifio/Mellewigt 20086.

238 \/gl. Sobrero/Roberts 2002.

2%9 \/gl. Saussier 2000.

240 \/gl. Anderson/Dekker 2005.

41 \/gl. Blumberg 2001.
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.einen positiven, wenngleich nicht signifikanten Zusammenhang“ enthiillen.?*> ECKHARD
sieht die eindimensionale Operationalisierung als mdgliche Problemquelle an und nennt als
Grund fur die unterschiedlichen Befunde die Mdglichkeit, ,,dass einige Operationalisierungen
des vertraglichen Detaillierungsgrades Klauseln enthalten, die zu ganz unterschiedlichen
Zwecken in das Vertragswerk integriert wurden.“*** Aus diesem Grund diskutiert er
anschlieBend aus inhaltlicher Perspektive die elf von ihm hinsichtlich der Differenzierung
zwischen verschiedenen Funktionen von Vertragsklauseln relevanten Studien. Von den elf
Studien sind die Studien von KLEIN WOOLTHUIS/HILLEBRAND/NOOTEBOOM,?*
DEKKER?*® und AVADIKYAN ET AL.?*® qualitative Fallstudien. Sie sollen daher nicht
naher in den Literaturliberblick einbezogen werden. Zwei Studien, die den Detaillierungsgrad
von Vertrdgen zuerst auf aggregiertem eindimensionalen Niveau untersuchen und
anschlielend in verschiedene Funktionen disaggregieren, sind die Studien von
REUER/ARINO*'  und  ROOKS/RAUB/TAZELAAR.**% 5o identifizieren
REUER/ARINO mit Hilfe einer explorativen Faktorenanalyse zwei Arten von
Vertragsklauseln, die sie ,,enforcement provisions“ und ,,coordination provisions“ labeln.?*
Obwohl er beiden Studien aufgrund der theoretischen Uberlegungen und der teilweise
vorgenommenen empirischen Modifikationen wertvollen Erkenntniszuwachs attestiert,
moniert ECKHARD die nicht durchgangig erfolgte Messung der verschiedenen
Vertragsfunktionen. Als Beispiele einer solchen seines Erachtens konsistenteren
Vorgehensweise fiihrt er die Studien von ANDERSON/DEKKER,?! RYALL/SAMPSON,*?
ARGYRES/BERCOVITZ/MAYER,?* LUO®** und KLEIN WOOLTHUIS/ROOKS/BLUM-
BERG?® an.?®®* ANDERSON/DEKKER identifizieren in lhrer Analyse vier unterschiedliche

242 Ependa, S. 42. Mit anderen Worten kann hier auch gesagt werden, dass kein signifikanter Zusammenhang
gefunden wurde.

243 Ependa. Die Messung erfolgte in allen von Eckhard in die Untersuchung einbezogenen Studien Index-basiert.
Dabei wurden entweder gewichtete oder ungewichtete Vertragsklauseln genutzt. Die meisten Studien
orientieren sich dabei an der von Parkhe (1993) vorgenommenen Operationalisierung.

244 \/gl. Klein Woolthuis/Hillebrand/Nooteboom 2005.

245 \/gl. Dekker 2004.

248 \/gl. Avadikyan et al. 2001.

7 \/gl. Reuer/Arifo 2007.

248 \/gl. Rooks/Raub/Tazelaar 2003.

249 \/gl. Eckhard 2008, S. 44.

250 Reuer/Arifo 2007, S. 321f.

51 \/gl. Anderson/Dekker 2005.

252 \/gl. Ryall/Sampson 2004.

5% \/gl. Argyres/Bercovitz/Mayer 2007.

24 \/gl. Luo 2002.

255 \/gl. Klein Woolthuis/Rooks/Blumberg 2003.

256 \/gl. Eckhard 2008, S. 44f.
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Typen von Vertragsnormen.®’ Ahnlich wie REUER/ARINO filhren Sie fir die 24
verschiedenen in lhrer Studie zu 858 Transaktionen im IT-Bereich abgefragten
Vertragsklauseln eine Faktoranalyse durch und identifizieren folgende Dimensionen:
assignment of rights“, ,product and price, ,after-sales service* und ,legal recourse*.?*®
RYALL/SAMPSON identifizieren die drei Vertragsdimensionen ,contract detail*,
~monitoring“ und ,,penalties for underperformance“.*® ARGYRES/BERCOVITZ/MAYER
unterscheiden zwischen den Dimensionen ,task description“ und ,.contingency planning“.*®
Auch LUO halt fest: ,,We suggest that contract completeness is a multidimensional concept,
including not only term specificity but also contingency adaptability[...] The optimal contract
completeness simultaneously requires opportunism mitigation and adaptation promotion.”**
Zu dhnlichen Ergebnissen kommen auch KLEIN WOOLTHUIS/ROOKS/BLUMBERG, die
zwischen den vier Vertragsfunktionen Absicherung, Koordination, Anpassung an
Veranderungen und Selbstverpflichtung unterscheiden.?®?

Vor dem Hintergrund der inhaltlichen Argumentation sowie der empirischen Ergebnisse der
genannten Studien und unter zusatzlicher Berticksichtung der Differenzierung zwischen
Relationalen Risiken und Leistungsrisiken nach DAS/TENG**® kommt ECKHARD zu dem
Ergebnis, dass die drei Funktionen ,,Absicherung®, , Koordination* und ,/Anpassung an
Veranderungen® die Subdimensionen vertraglicher Komplexitit bilden.®* Als typische
Klauseln, die hinsichtlich der Vertragsfunktion ,,Absicherung* relevant sind, identifiziert er
Klauseln, die Sachverhalte hinsichtlich Schutz- und Eigentumsrechten, Vertraulichkeit,
vorzeitiger Vertragsbeendigung oder Konfliktlésung behandeln.?®
zuletzt aufgrund der Tatsache, dass der Absicherungsfunktion seit WILLIAMSON (1985) in

der empirischen Forschung zur Transaktionskostentheorie die grofite, meistens sogar die

Auch konstatiert er, nicht

alleinige Aufmerksamkeit geschenkt wurde, dass diese Vertragsfunktion einen hohen

empirischen Bewahrungsgrad aufweist.?®®

7 \/gl. Anderson/Dekker 2005, S. 1724 und 1742f. Diese Studie ist auBerdem die einzige von den 11 durch
Eckhard in den Literaturliberblick einbezogenen Studien, die ein Strukturgleichungsmodell modelliert.

%58 Die Verallgemeinerbarkeit dieser Einteilung ist jedoch sowohl inhaltlich als auch statistisch zu hinterfragen.
So schranken die Autoren selbst ein: ,, This is, of course, related to studying a particular type of transaction in a
particular industry context [...]* Ebenda, S. 1743.

59 v/gl. Ryall/Sampson 2004, S. 11.

260 \/gl. Argyres/Bercovitz/Mayer 2007, S. 10. Auch die Studien von Ryall/Sampson sowie
Argyres/Becovitz/Mayer sind im Bereich von Kooperationen innerhalb der IT-Branche zu verorten.

2°L| uo 2002, S. 904.

262 \/gl. Klein Woolthuis/Rooks/Blumberg 2003, S. 17, hier zitiert nach Eckhard 2008, S. 45.

263 \/gl. Das/Teng 1996, S. 830.

264 \/gl. Eckhard 2008, S. 45ff.

265 \/gl. ebenda, S. 47.

266 \/gl. ebenda, S. 47ff.
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Hinsichtlich  der  Vertragsfunktion  ,Koordination“ sieht ECKHARD  keine
transaktionskostentheoretische Verankerung dieser, sondern sieht sie als ein problemlos in das
transaktionskostentheoretische ~ Gedankengefiige integrierbares Element, das einen
organisationstheoretischen Ursprung hat.?*" Er beruft sich dabei vor allem auf die Arbeit von
GULATI/SINGH und deren zentrales Konstrukt der Aufgabeninterdependenz.?®® Obwohl er
feststellt, dass der Koordinationsfunktion von den allermeisten der von ihm untersuchten
Studien eine wichtige Rolle beigemessen wird, kann er aufgrund widersprichlicher
empirischer Ergebnisse keinen hohen empirischen Bewahrungsgrad konstatieren.?*
ECKHARD sieht eines der Probleme darin, dass ,[...] eine explizite Messung der
Aufgabeninterdependenz als Determinante [...]* des Ausmales der Verwendung dieser
Vertragsfunktion in keiner der von ihm untersuchten Studien vorgenommen wurde.?”® Als der
Koordinationsfunktion dienende Klauseln sieht ECKHARD Vertragsinhalte an, ,,[...] die sich
sowohl mit der Zuweisung von Verantwortlichkeiten und Aufgabenpaketen, der Definition
von Berichtsregelungen sowie Projekttermin- und Meilensteinplénen, als auch der Festlegung
von bestimmten Abteilungen oder Personen beschaftigen, die fir die Kooperationstatigkeit
Verantwortung tragen.“?"*

Fir die Vertragsfunktion ,,Anpassung an Verdnderungen“ sieht ECKHARD wieder eine
klassische transaktionskostentheoretische Fundierung als gegeben, da ihre Berechtigung aus
den Verhaltensannahmen begrenzter Rationalitat und der Annahme von Umweltunsicherheit
stammt.?’? Als typische Vertragsinhalte sieht er Klauseln an, die Sachverhalte wie z. B.

273 Im

Hohere Gewalt, Preisanpassungen oder Anderungsmanagement-Prozesse regeln.
Gegensatz zur Koordinationsfunktion von Vertragsklauseln sieht er die empirischen
Untersuchungen zur Funktion ,,Anpassung an Veranderungen als defizitar an und findet nur
zwei groBzahlige Untersuchungen, die diese Funktion als abhangige Variable untersuchen.?’
Lediglich die Studie von ARGYRES/BERCOVITZ/MEYER findet zudem ein
komplementéres, sich gegenseitig verstarkendes Verhaltnis zwischen Normen, die der
Funktion  ,Anpassung an Veranderungen* dienen und Klauseln, die der
Koordinationsfunktion dienen. ECKHARD leitet im Zusammenhang mit den aus dem

Literaturtiberblick gewonnenen Erkenntnissen drei Hypothesen ab, die die jeweilige

267 \/gl. ebenda, S. 49.

268 \/gl. Gulati/Singh 1998, S. 784.
269 \/gl.Eckhard, S. 50ff.

219 Ependa, S. 52f.

2! Ebenda, S. 51

22 \/gl. ebenda, S. 53.

213 \/gl. ebenda, S. 54.

2" \/gl. ebenda
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Abhéngigkeit der Vertragsfunktionen von den drei Transaktionsmerkmalen Faktorspezifitét,
Aufgabeninterdependenz und Umweltunsicherheit thematisieren. Fir grofiere Faktorspezifitat
sagt er einen hoheren Detaillierungsgrad vertraglicher Absicherungsregelungen voraus, flr
groRere  Aufgabeninterdependenz  einen  hoheren  Detaillierungsgrad  vertraglicher
Koordinationsregelungen und fir ein héheres AusmaR an Umweltunsicherheit einen héheren
Detaillierungsgrad  vertraglicher ~ Anpassungsregelungen.?’>  Wahrend die Konstrukte
Faktorspezifitat und Umweltunsicherheit Kernkonstrukte samtlicher
transaktionskostentheoretisch fundierter Forschung sind, beruft sich Eckhard bei der
Operationalisierung der Aufgabeninterdependenz auf GULATI/LAWRENCE/PURANAM.?
Diese leiten in Anlehnung an die Diskussion von GULATHI/SINGH das Konstrukt aus einer
Differenzierung zwischen Problemen der Kooperation und Problemen der Koordination ab.?”’
Bezlglich moglicher Probleme der Koordination stellen sie fest: ,,In sum, coordination
problems refer to the difficulties of aligning actions. They can persist even when interests are
aligned, i.e., when cooperation is achieved. Put more strongly, incentives, sanctions,
monitoring, rewards, and punishment can help to achieve cooperation but are not sufficient to
achieve coordination. This is because cooperation problems are rooted in motivation, whereas
coordination problems arise due to the cognitive limitations of individuals that deny them
comprehensive knowledge of how others will behave in situations of interdependence, and
how they are interdependent with others.”?’® Wenn man die Méglichkeit des Auftretens dieser
Probleme als Risiko betrachtet, so ergibt sich zwangslaufig die schon erwéhnte
Unterscheidung zwischen ,,Performance Risks“ und ,Relational Risks*“ nach DAS/TENG.
Diese benutzen den Begriff ,,Performance Risk®, um der Mdglichkeit und deren Folgen
Rechnung zu tragen, dass ,[...] the objectives of inter-firm alliances are not succesfully
achieved, although all partners cooperate fully.“*”® Mit anderen Worten beinhaltet der Begriff
fur DAS/TENG ,,[...] all kind of hazards, except those related to co-operation, that can either
lead to failure of an inter-firm alliance, or to an increase in the magnitude of loss from the
alliance.”? Ahnlich argumentiert MENARD, wenn er feststellt: “Therefore, it is the

combination of opportunism, or the risk of opportunism, and of miscoordination, or the risk of

275 \/gl. ebenda, S. 57f.

278 \/gl. ebenda, S. 153f.

27 \/gl. Gulati/Lawrence/Puranam 2005, S. 419.
278 Ependa.

2% Das/Teng 1996, S. 833.

280 Ependa.
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miscoordination, that determines the governance characterizing hybrid organizations.“*®*

Eine enge Parallele zur Leistungslehre?®® wird ebenso deutlich, wenn MENARD feststellt:
“Uncertainty can grow out of a hybrid relationship because of the inputs required, of the
outputs expected, or of the transformation process itself.“?®® Inwieweit die Konstrukte der
Unsicherheit, Spezifitdit und Ha&ufigkeit sowie deren Interdependenz in bisherigen
Forschungsarbeiten operationalisiert und thematisiert wurden, soll deshalb im néchsten
Abschnitt  mit Hilfe der quantitativ auswertenden Arbeiten von KONIG,
GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR und DAVID/HAN sowie CARTER/HODGSON

ergrundet werden.

3.1.2 Quantitative Bewertungen empirischer Forschung zur
Transaktionskostentheorie

Die Metaanalyse von GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR ist die methodisch
anspruchsvoliste der drei hier diskutierten quantitativen Forschungsarbeiten, da sie
psychometrische Kennzahlen berticksichtigt, bereinigt und aggregiert und dadurch auf
Strukturmodellebene differenziertere Aussagen treffen kann als die ,Vote Counting*-
Prozedur, die von DAVID/HAN und KONIG verwendet wird.?®* Zwar formulieren
DAVID/HAN  urspriinglich  das  gleiche  Hypothesenset, das spater auch
GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR, explizit auf der Arbeit von DAVID/HAN aufbauend,
verwenden. Allerdings ist die von ihnen ausschlielRlich mit Hilfe deskriptiver Statistik
vorgenommene Bewertung der Tests des Strukturmodells undifferenzierter. KONIG®®
kommt hinsichtlich der Studie von GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR zu dem Ergebnis,
dass ,,[...] based on synthesized effect sizes and a higher degree of differentiation in
independent variables, the authors could identify a stronger support for TCE’s core tenets as
opposed to David and Han’s (2004) vote-counting results.” Jedoch gibt sie nur zwei Seiten
vorher die Begriindung fur diesen Schluss selbst, wenn sie sagt: ,In adopting a less
differentiated view on uncertainty problems relative to the focus in this thesis, David and Han

(2004) counted all findings for uncertainty not being supportive of a positive relationship to

281 Ménard 2004, S. 360; Hervorhebungen im Original. Interessanterweise kommt Ménard genau wie Eckhard
zum Ergebnis, dass je héher beide Risiko- bzw. Unsicherheitsformen sind, alle drei Vertragsfunktionen in
Kombination auftreten miissen. Vgl. ebenda, S. 359.

282 \/g|. diesbeziiglich Abschnitt 4.3.2 dieser Arbeit.

283 Ependa, S. 358.

284 \/gl. Geyskens/Steenkamp/Kumar 2006, S. 524 und 526. Auch ist die Literaturbasis mit 200 in die
Untersuchung einbezogenen Artikeln deutlich breiter als die der anderen beiden Beitrage (63 bei David/Han
und 84 bei Konig).

285 Konig 2009, S. 100.
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hierarchical governance as counter to the theory.“?®® An dieser Stelle unterlauft KONIG eine
Ungenauigkeit, da DAVID/HAN nur Tests als “counter to the theory” zahlen, die signifikant
in die andere als die hypothesierte Richtung sind.”®" Vor dem Hintergrund des inhaltlich
moglichst vollistandig angelegten Uberblicks in diesem Abschnitt (iber verschiedene
Operationalisierungen sowie daraus entstehender verschiedener Wirkzusammenhénge kann
die Metaanalyse jedoch durchaus kritisch angesehen werden, da sie, um Représentativitat zu
gewahrleisten, einerseits nur Hypothesen testen kann, die in hinreichend vielen Studien
getestet wurden und andererseits die jeweiligen Operationalisierungen der verschiedenen
Konstrukte einer sehr sorgfaltigen Codierung bedirfen.?®

Zusatzlich sind in der Arbeit von DAVID/HAN nur die Hypothesen 4 und 6 und in der Studie
von GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR nur die Hypothesen 7 und 8 als fur den Kontext
dieser Arbeit mittelbar relevant anzusehen, da sie die einzigen sind, in denen die hybride
Governanceform explizit thematisiert wird. Interaktionseffekte und direkte Effekte zwischen
den in den Hypothesen beinhalteten unabhangigen Konstrukten werden von den Autoren
nicht weiter in die Hypothesenpriifung hinsichtlich der abhéngigen Variable ,,Relational
Governance* einbezogen.? Hinsichtlich der abhangigen Variable ,Hierarchical Governance“
waren in der Metaanalyse von GEYSKENS/STENKAMP/KUMAR zudem ebenfalls keine
signifikanten Interaktionseffekte nachweisbar.?® Eine Verfeinerung hinsichtlich der
Berlicksichtigung von Interaktionseffekten und direkten Effekten zwischen den einzelnen
Dimensionen der Transaktionskostentheorie stellt die Arbeit von KONIG dar. Sie leitet ein im
Vergleich zu den Studien von DAVID/HAN sowie GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR
deutlich differenzierteres Hypothesenset theoretisch ab und Uberpruft dieses anschlie3end
ebenfalls mit der ,Vote-Counting“-Methode.** Dabei findet sie heraus, dass die
Kernhypothesen der Transaktionskostentheorie mit 63,9 % aller von ihr in die

transaktionskostentheoretische Analyse einbezogenen Tests in der Mehrzahl bestatigt werden

286 K dnig 2009, S. 98.

287 \/gl. David/Han 2004, S. 50. Trotzdem muss Konig an dieser Stelle beigepflichtet werden, dass durch die
Aggregation der verschiedenen Konstruktoperationalisierungen wertvolle Informationen verloren gehen. Vgl.
dazu auch Koénig 2009, S. 137 Fn. 79.

288 \/gl. fir entsprechende Beispiele Geyskens/Steenkamp/Kumar 2006, sémtliche Funoten und S. 525. Auch ist
die Metaanalyse ein konfirmatorisches Verfahren, wéhrend die ,,Vote Counting* Prozedur der deskriptiven
Statistik zuzuordnen ist.

289 \/gl. ebenda 2006, S. 522, Fn 1 und David/Han 2004, S. 48 Tabelle 3. Entsprechend miissen auch David/Han
(2004, S. 47) feststellen: ,,No tests were found, however, on the effects of the interaction between asset
specificity and uncertainty on the hierarchy-hybrid or hybrid market choices.”

Das Konstrukt ,,Relational Governance® ist hier synonym zu setzen mit der Hybridform nach Williamson.

2% \/gl. Geyskens/Steenkamp/Kumar 2006, S. 527 und S. 530.

21 y/gl. Kénig 2009, S. 45ff.
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konnten.?*? Bei einer genaueren Betrachtung der einzelnen Hypothesen findet sie zudem, dass
es, wie von der Theorie vorhergesagt, moglich ist, dass Umweltunsicherheit einen direkten
Effekt auf Verhaltensunsicherheit hat und zudem wahrscheinlich moderierend auf den Effekt
der Faktorspezifitdt auf die Verhaltensunsicherheit wirkt. Einschrénkend muss jedoch
angemerkt werden, dass bzgl. beider Wirkzusammenhénge jeweils nur zwei bzw. ein
statistischer Test in der von ihr einbezogenen Literatur vorhanden sind. Dies liegt unter
anderem daran, dass auch in der von Kénig untersuchten Journalauswahl in der Zeit von 1985
bis 2005 in den meisten Studien nur direkte Effekte auf die abhé&ngige Variable der
Governanceform oder der Transaktionskosten hypothetisiert werden.”®® Hinsichtlich der
Uberpriifung moglicher Interdependenzen der verschiedenen Transaktionsdimensionen
innerhalb der Transaktionskostentheorie muss also konstatiert werden, dass trotz mittlerweile
25 Jahre andauernder empirischer Forschung zum Thema keine abschlielenden Aussagen
gemacht werden kénnen.?*

Beziiglich des Uberblicks uiber verschiedene existierende Operationalisierungen der
unabhéngigen und abhéngigen Variablen ergibt sich in den Arbeiten von DAVID/HAN und
KONIG hingegen ein sehr breites und differenziertes Bild.

Bezlglich der Beschreibung unterschiedlichster Operationalisierungen der verschiedenen
Konstrukte erscheinen die Studien aufgrund der ausschliellich deskriptiven Statistik
entsprechend deutlich ergiebiger zu sein als die von GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR.**
Da der Fokus der Arbeit von KONIG primér auf dem Konstrukt der Unsicherheit liegt, wird
im Folgenden hinsichtlich des Konstruktes der Faktorspezifitat primér auf die Arbeit von
DAVID/HAN Bezug genommen. Hinsichtlich der unabh&ngigen Variablen identifizieren
DAVID/HAN innerhalb der 63 von ihnen in die Untersuchung einbezogenen Artikel
insgesamt 308 verschiedene statistische Tests, von denen 107 Faktorspezifitat als
unabhéngige Variable testen. Die am zweith&ufigsten getestete Variable war mit einer Anzahl

von 87 Tests das Konstrukt der Unsicherheit, Haufigkeit wurde nur in 13 Tests explizit

292 \/gl. ebenda, S. 137.

2% Diese Tatsache wird besonders deutlich, wenn man die Absolutzahlen der statistischen Tests pro von Kénig
untersuchter Hypothese betrachtet. Hinsichtlich der Hypothesen, die die hierarchische versus die marktliche
Governanceform als abhéngige Variable betrachten, sind 85 Tests vorhanden, hinsichtlich der anderen
moglichen abhéngigen Variablen hingegen nur 13. In nur sechs dieser Test wird ein direkter Effekt auf das
Konstrukt der Verhaltensunsicherheit im Sinne einer abhangigen Variable Uberprift. Vgl. Kénig 2009, S. 136,
Tabelle 15.

2% Eine der wenigen Ausnahmen bildet die Arbeit von Konig. Jedoch betrachtet sie als abhangige Variable
ausschlielich Allianzen (anhand der Dimensionen: mit Kapitalverpflechtung versus ohne
Kapitalverpflechtung) und wendet ein experimentelles Forschungsdesign an.

2% Zumindest ist bei Letzteren aufgrund der fiir eine Metaanalyse notwendigen Ex-ante Festlegung auf relevante
Konstruktdefinitionen mit hoher Wahrscheinlichkeit ein Informationsverlust bzgl. der Breite moglicher
abweichender Konstruktdefinitionen und entsprechend mdglicher Kategorisierungen verbunden. Vgl. fur eine
&hnliche Argumentation Kénig 2009, S. 288f.
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gemessen.?® In ihrer Analyse der Operationalisierungen des Konstruktes der Faktorspezifitat
kommen DAVID/HAN zu dem Ergebnis, dass von den betreffenden 107 Tests 99 Tests mit
den 5 Hauptdimensionen der Faktorspezifitat nach WILLIAMSON korrespondieren.”®’ Zwar
finden sie fir die jeweiligen Dimensionen unterschiedliche Bestatigungsgrade vor, insgesamt
liefern die Tests fur das Konstrukt der Faktorspezifitat jedoch deutlich eindeutigere
Ergebnisse als Tests des Konstruktes der Unsicherheit.?%®

Hinsichtlich des Konstruktes der Unsicherheit kodiert KONIG in ihrer Analyse bisherige
Operationalisierungen Theorie geleitet nach der Quelle der Unsicherheit und unterscheidet
diesbeziglich zwischen den Dimensionen Environmental Change, Ambiguity und Behavioral
Uncertainty.”®® Sie kommt einerseits zu dem Ergebnis, dass die exogenen Konstrukte
Environmental Change und Ambiguity in 46 % bzw. 42 % der in die Auswertung
einflielenden Tests zu transaktionskostentheoretischen Operationalisierungen gemessen bzw.
getestet wurden. Anderseits stellt sie analog zu DAVID/HAN fest, dass eine groRe
Heterogenitat hinsichtlich der Definitionen dieser Konstrukte sowie der jeweiligen
Operationalisierungen besteht.**

Das Konstrukt der Verhaltensunsicherheit wurde in der von KONIG betrachteten
Literaturauswahl sogar nur in 12 Tests explizit als unabhangige Variable gemessen.* Ein
noch differenzierteres Bild ergibt sich, wenn man die von KONIG zusitzlich vorgenommene
Unterscheidung nach Art der Messung beriicksichtigt. So konstatiert sie: ,,Measurement
problems with regard to behavioral uncertainty appear to be even more virulent, as reflected
in a sizeable ratio of proxies (63,2 % of all tests) [...] Yet, proxies may not be able to detect
the actual level of behavioral concerns. Moreover, only 3 tests adopted a measure of
behavioral uncertainty at the individual level while the majority measured it at the level of the
firm. Given that behavioral uncertainty theoretically is being conceptualized as a derivative

and perceptual construct, a direct assessment of the actual perception of opportunistic threats

2% \/gl. David/Han 2004, S. 46f. Weitere von den Autoren gefundene Tests unabhéngiger Variablen waren:
Ausmall der Integration zwischen Nachfrager und Anbieter (12), Opportunismus (7), Vertikale Integration (1).

27 \/gl. ebenda, S. 47. Die entsprechenden Dimensionen sind Human Asset Specificity, Physical Asset
Specificity, Produktspezifitat als Sonderform der Dedicated Asset Specificity, Site Specificity sowie eine
Kombination von Human und Physical Asset Specificity. Vgl. diesbeziiglich auch Teil 2.1.4 dieser Arbeit.

2% \/gl. ebenda.

299 y/gl. Kénig 2009, S. 111ff. Die theoretische Ableitung fiihrt sie auf den Seiten 23-75. Dabei verortet sie die
Unsicherheitsquelle Environmental Change vor allem im Governance Ansatz und Ambiguity primar im
Messkostenansatz der Transaktionskostentheorie.

%00 \/gl. ebenda, S. 114ff.

%01 \/gl. ebenda, S. 120. Als unabhangige Variable wurde Verhaltensunsicherheit im von Kénig betrachteten
Sample hingegen 19 mal getestet. VVgl. Konig 2009, S. 123. Als Gesamttestanzahl ergibt sich 28, da Konig, um
Doppelungen zu vermeiden, Tests, die sowohl Ambiguity als auch Environmental Change beinhalten, nur zu
einer dieser Gruppen zahlt. Vgl. Konig 2009, S. 123 Fn. 69.
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may help future empirical studies to determine the relative importance of behavioural
problems.”3%

Es bleibt also einerseits festzuhalten, dass, vor dem Hintergrund einer Bewertung bisheriger
Konstruktoperationalisierungen, die Faktorspezifitat eindeutigere Bestatigung erfahren hat als
das Konstrukt der Unsicherheit. Einschrankend muss jedoch auch fur die Faktorspezifitét
festgehalten werden, dass in den meisten Studien einerseits nur ein Teil der mdglichen
Facetten des Konstruktes abgefragt wurde und andererseits auch bzgl. der Messung der
Faktorspezifitat immer noch von einer recht hohen Heterogenitét der Messungen ausgegangen
werden muss.*® Auch muss an dieser Stelle die Arbeit von LOHTIA ET AL. Erwdhnung
finden, die mit Hilfe von Inhalts- und Korrespondenzanalysen die bis dato vorgenommenen
Konstruktoperationalisierungen der Faktorspezifitat untersucht und zu dem Ergebnis kommt,
dass das Konstrukt mehrdimensionaler Natur zu sein scheint und einer entsprechend
komplexeren Operationalisierung bedarf.>*

Eine besonders radikale Kritik an Operationalisierungen der Transaktionskosten-
theorie fomuliert die quantitativ qualitative Bewertung von Operationalisierungen der
Transaktionskostentheorie durch CARTER/HODGSON, die mit Hilfe des ISI Social Sciences
Citation Index (SSCI) als besonders einflussreich identifizierte empirische Arbeiten zur
Transaktionskostentheorie aus inhaltlich theoretischer Perspektive bewerten.*® Die Autoren
identifizieren insgesamt 27 besonders stark rezipierte Studien, von denen sich zwoIf Studien
mit dem Phanomen vertikaler Integration als abhangige Variable beschéftigen und somit fir
den Kotext dieser Arbeit von untergeordneter Bedeutung sind. Die Ubrigen 15 Arbeiten
beschéftigen sich mit hybriden Governanceformen und sind somit fir den Kontext dieser
Arbeit unmittelbar relevant. Die Autoren unterteilen die Arbeiten in funf verschiedene
ordinale  Kategorien. Um als vollstdndig konsistente  Konzeptualisierung und
Operationaliserung transaktionskostentheoretischer Uberlegungen bewertet zu werden,
mussen Studien 1. die drei Transaktionsdimensionen Unsicherheit, Faktorspezifitdt und
Héufigkeit  berlcksichtigen und 2. missen die generierten Ergebnisse die
transaktionskostentheoretischen Hypothesen bestatigen. Um als teilweise konsistent bewertet

zu werden, missen Studien 1. zumindest die Wirkung einer der drei Transaktionsdimensionen

%02 Ependa.

%03 Beispielsweise finden David/Han immerhin 27 verschiedene Itemarten fiir das Konstrukt der Faktorspezifitat
vor. Vgl. David/Han 2004, S. 49.

%04 \/gl. Lothia/Brooks/Krapfel 1994, S. 265ff. Wahrend den Arten der Faktorspezifitat nach Williamson eher
konnotativen Charakter haben, scheint beispielsweise die Dimension der Hohe spezifischer Investitionen eher
denotativer Natur zu sein.

%05 Als besonders relevant werden von den Autoren Studien erachtet, die in den Jahren 1998 bis 2002
durchschnittlich mindestens fiinf Mal jahrlich zitiert wurden. Vgl. Carter/Hodgson 2006, S. 463.
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explizit 0Oberprifen und 2. die fomulierten transaktionskostentheoretisch fundierten
Hypothesen zumindest teilweise bestatigen. Um als teilweise konsistent und teilweise
inkonsistent bewertet zu werden, mussen sie 1. zumindest die Wirkung einer der drei
Transaktionsdimensionen explizit uberprifen und 2. die formulierten
transaktionskostentheoretisch fundierten Hypothesen teilweise bestatigt werden, teilweise den
Hypothesen entgegengesetzte Ergebnisse generieren. Um als inkonsistent klassifiziert zu
werden, dirfen die formulierten Hypothesen insgesamt gar nicht bestétigt werden und die
Ergebnisse miissen sich in mindestens einem Fall entgegengesetzt der formulierten Hypothese
als signifikant erweisen. Studien werden als nicht beweiskraftig qualifiziert, wenn die
vorgenommenen Messungen der abhangigen Variable in keiner Weise einem
transaktionskostentheoretisch fundierten Konstrukt entsprechen. Von samtlichen der 27 in die
Untersuchung einbezogenen Studien Kklassifizieren die Autoren keine als vollstandig
konsistent im Sinne der Transaktionskostentheorie. Fur die 15 Studien, die hybride
Organisationsformen untersuchen, finden sich drei Studien, die von den Autoren als teilweise

306 Alls teilweise konsistent und teilweise inkonsistent werden

konsistent klassifiziert werden.
zwei Studien klassifiziert.®®” Zehn der 15 Studien werden von den Autoren als nicht
beweiskraftig charakterisiert, da sie nach Meinung der Autoren keine Governance Struktur im
Williamsonschen ~ Sinne  untersuchen.  Beispielsweise  wird die  Studie von
ANDERSON/WEITZ®*®  als  nicht  beweiskraftig  klassifiziert,  weil  das
transaktionskostentheoretisch fundierte Konstrukt des Commitment als Bewertungsinstrument
der Bindungswirkung einer Geschéftsbeziehung fomuliert wird, jedoch nicht die Entstehung
einer Geschaftsbeziehung erklart.3* Fir die Studie von ECCLES™™ konstatieren die Autoren,
dass kein expliziter empirischer Test irgendeines der drei Kernkonstrukte der
Transaktionskostentheorie vorgenommen wird. Die Studie von HEIDE/JOHN®" betrachtet
nur das Konstrukt spezifischer Investionen explizit. Da spezifische Investitionen jedoch nur
von einer Vertriebsorganisation fir unterschiedliche Marktstufen vorgenommen werden
(Hersteller/Zulieferer und Kunden) und zudem keine explizite Uberprifung vetraglicher
Governanceformen stattfindet, wird auch diese Studie von den Autoren als nicht

%% Als teilweise konsistent werden die Studien von Bucklin/Sengupta 1993, Joskow 1985 und
Nooteboom/Berger/Noorderhaven 1997 klassifiziert, da sie zumindest implizit vertragliche Governanceformen
als eine der abhangigen Variablen untersuchen.

%07 Als teilweise konsistent und teilweise inkonsistent werden die Studien von Dyer (1996) sowie Stump/Heide
(1996) eingeordnet, da die Ergebnisse zum Teil im Einklang zu den von Williamson formulierten
Zusammenhéngen der Transaktionskostentheorie stehen, ihnen jedoch in Teilen auch zuwider laufen.

%08 \/gl. Anderson/Weitz 1992.

%09 \/gl. hierzu und im Folgenden ebenda, S. 471ff.

310 \/gl. Eccles 1981.

$11 \/gl. Heide/John 1988.
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beweiskraftig angesehen. Eine weitere Studie von HEIDE/JOHN*? wird deshalb als
auBerhalb des transaktionskostentheoretischen Bezugsrahmens verortet, weil kein expliziter
Test transaktionskostentheoretischer Hypothesen stattfindet bzw. die einzige als
transaktionskostentheoretisch ~ fundiert  einzuordnende Hypothese verworfen  wird.
HEIDE/JOHN (1992) testen nur die Absicherungswirkung relationaler Normen auf
spezifische Investitionen. Unsicherheit und Haufigkeit werden nicht empirisch tGberprift. Die
Studie wird daher von den Autoren ebenfalls als nicht beweiskréftig fur aus der
Transaktionskostentheorie abgeleitete Hypothesen angesehen. Gleiches konstatieren die
Autoren fir die Studie von JOSKOW.*2?  Hinsichtlich der Studie von
NOORDEWIER/JOHN/NEVIN** ergibt sich nur eine explizite Uberpriifung des Konstruktes
der Unsicherheit. Uber die anderen beiden Dimensionen der Transaktion Faktorspezifitat und
Hé&ufigkeit der Transaktion werden von den Autoren nur Annahmen getroffen. Die Studie
wird von den Autoren deshalb als nicht beweiskraftig klassifiziert. Teilweise analog lasst sich
ebenfalls die Klassifizierung der Studie von OSBORN/BAUGHN®" begriinden, da auch hier
die anderen beiden Kernkonstrukte der Transaktionskostentheorie vernachlassigt werden. Die
Studie von PARKHE®® wird von den Autoren als eklektisch und deshalb nicht beweiskrftig
im Sinne der Transaktionskostentheorie bezeichnet. Last but not least wird die Studie von
ZAHEER UND VENKATRAMAN?®! als ebenfalls nicht beweiskraftig bezeichnet, da sie
eine Governanceform als abhangige Variable untersucht, die nicht Teil der von Williamson
formulierten  Transaktionskostentheorie ist. ~ Nicht immer erscheint die von
CARTER/HODGSON vorgenommene Klassifizierung unumstritten zu sein. Eine
Gemeinsamkeit mit den quantitativen Bewertungen von DAVID/HAN und
GEYSKENS/STEENKAMP ist jedoch erkennbar, wenn die Autoren Studien als ergebnislos
im Sinne der Transaktionskostentheorie oder nur teilweise konsistent bezeichnen, die nur
eines oder zwei der drei Kernkonstrukte der Transaktionskostentheorie explizit Uberpriifen,
und somit indirekt ebenfalls die unvollstindigen Operationalisierungen der
Transaktionskostentheorie beméngeln.

Es bleibt also festzuhalten, dass samtliche der angefiihrten Uberblicksarbeiten die
unvollstéandigen und teilweise inkonsistenten Operationalisierungen

transaktionskostentheoretischer Konstrukte in der Management- und Marketingforschung

$12 \/gl. Heide/John 1990.

313 \/gl. Joskow 1987.

314 \/gl. Noordewier/John/Nevin 1990.
%15 \/gl. Oshorn/Baughn 1990.

316 \/gl. Parkhe 1993.

817 \/gl. Zaheer und Venkatraman 1995.
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beméngeln. Das Konstrukt der Unsicherheit scheint insgesamt aufgrund der intuitiv groRRer
erscheinenden Komplexitat bzw. der verschiedenen existierenden Formen von Unsicherheit
einerseits deutlich schwieriger operationalisierbar zu sein und andererseits, vielleicht auch
aufgrund der Vielzahl verschiedener Operationalisierungen, zu deutlich ambivalenteren
Ergebnissen zu fuhren als das Konstrukt der Faktorspezifitit. Geht man davon aus, dass die in
den vorherigen Abschnitten betrachteten quantitativ und/oder qualitativ bewertenden Arbeiten
in ihrer Gesamtheit einen ausfuhrlichen Literaturiiberblick hinsichtlich der empirischen
Uberpriifungen der Transaktionskostentheorie geben, so erscheinen relevante Publikationen
im Zeitraum zwischen den Jahren 2005 und 2010 noch weiter untersuchenswert.*® Diese

Arbeiten sollen deshalb im Folgenden ndher diskutiert und Gberpruft werden.

3.2 Anwendungen der Transaktionskostentheorie im Bereich der

,Hybrid Governance’

Die kritische Diskussion soll in diesem Abschnitt analog zur Vorgehensweise von
CARTER/HODGSON erfolgen, da deren Bewertungsschema inhaltlich am konsequentesten
auf ein Fit der Vorhersagen der Theorie mit den empirischen Uberpriifungen auch im Bereich
hybrider Governanceformen ausgerichtet ist und vertragliche Governance als zentral erachtet.
Die Datenbankrecherche soll im Social Sciences Citation Index sdmtliche relevanten Artikel
identifizieren, die im Zeitraum der Jahre 2005-2010 erschienen sind, um neueren
Erkenntnissen Rechnung zu tragen. Um einen maglichst vollstandigen Uberblick zu erhalten,
werde anschliefend zusatzlich Artikel einbezogen, die vom Autor im Zuge seiner reguldren
Literaturrecherchen als besonders relevant identifiziert wurden.

Um Uberschneidungen zwischen den Ausfilhrungen zu vermeiden, werden zuerst die
Ergebnisse der mit Hilfe des Social Sciences Citation Index durchgefiihrten
Datenbankrecherche dargestellt. AnschlieBend werden Studien, die aufgrund des
Erscheinungsdatums und/oder einem anderen Grund (z. B. Journalbeschrankung,
Suchkriterium nicht erftllt) nicht Teile der generierten Trefferliste waren, aber trotzdem als
besonders relevant erachtet werden, aufgefihrt.

%18 samtliche Arbeiten beziehen eine Literaturbasis bis maximal zum Jahr 2005 in ihre Untersuchungen ein.
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3.2.1 Auswertung im Zeitraum 2005 bis 2010 erschienener Studien mit
Hilfe des SSCI

Samtlichen der unter Gliederungspunkt 3.1.2 zitierten Uberblicksarbeiten sowie der unter
3.1.1 thematisierten Arbeit von Eckhard liegt eine mehrstufige Datenbankrecherche zu
Grunde, die zum Ziel hat, einen moglichst umfassenden Uberblick tiber die jeweilige
Thematik zu gewinnen. Das vielschichtigste und gleichzeitig systematischste Design der
Literaturrecherche findet sich bei GEYSKENS/STENKAMP/KUMAR, die in einem ersten
Schritt eine Datenbankrecherche mit ABI/INFORM Global und EconLit durchgefihrt
haben.®™® Als Suchwort wurde dabei , Transaction* cost** verwendet, wobei der Stern als
Platzhalter fungiert, um Wortvariationen zuzulassen. Zusatzlich zu diesem Suchbegriff
mussten mindestens ein weiterer theoretischer Suchbegriff wie z. B. ,,governance* oder ,,asset
specificity“ und ein methodologischer Begriff wie z.B. ,empirical“ oder ,statistical”
enthalten sein.**® In einem zweiten Schritt unternehmen die Autoren eine manuelle Suche
innerhalb einer bestimmten Auswahl von Journals.*?! In einem dritten Schritt wird mit Hilfe
der Literaturverzeichnisse samtlicher wvon den Autoren bis dahin identifizierter
Veroffentlichungen sowie der bekannten Uberblicksartikel abgeglichen, ob bestimmte
Veroffentlichungen bisher Ubersehen oder aus einem anderen Grund nicht miteinbezogen
wurden. In einem letzten Schritt haben die Autoren 113 Forscher auf dem Gebiet der
Transaktionskostentheorie angeschrieben, um auch eventuell unverdffentliche Studien mit
einzubeziehen und so dem sogenannten |, file-drawer-problem* zu begegnen.**> Auch
hinsichtlich der betrachteten Zeitspanne ist die Arbeit von
GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR als ausfihrlichste aller Studien zu bezeichnen.®?

Um im Rahmen dieser Arbeit einen moglichst ausfiihrlichen Uberblick Uber aktuelle
Forschungsergebnisse zu generieren, gilt es, den Zeitraum des Uberblicks, die

einzubeziehenden Journals sowie den auszufiihrenden Suchalgorithmus festzulegen. Im

319 \/gl. Geyskens/Steenkamp/Kumar 2006, S. 524. Die angewendete Methode der Metaanalyse macht ein
solches VVorgehen jedoch auch erforderlich.

%20 Ependa. Diesbeziiglich dhnlich gehen David/Han 2004 und Eckhard 2008 vor. Lediglich die Auswahl der
Suchbegriffe variiert je nach Untersuchungsfokus. Auch Kdnig wahlt einen zweistufigen (theoretische
Suchbegriffe+methodologischer Suchbegriff) Filterprozess. Jedoch nimmt sie einerseits anhand des Citation
Impact Factor 2004 im Bereich des strategischen Management und fiir die Bereiche des Marketing und der
Mikrookonomik aufgrund eigener Uberlegungen von vornherein eine Einschrankung der Journalauswahl vor,
wahrend z. B. David/Han diese Einschrénkung quantitativ anhand der Anzahl verdffentlichter relevanter
Acrtikel in einem spéteren Schritt vornehmen.

%21 Als Kriterium nennen sie die ,,widely accepted scholarly value]...]“. Geyskens/Steenkamp/Kumar 2006, S.
524. Leider erldautern sie nicht n&her, woran sie dieses Kriterium festmachen.

%22 \/gl. zum | file-drawer problem* Hunter/Schmidt 2004, S. 448.

%23 Die Autoren betrachten den Zeitraum von 1975 bis einschlieBlich 2003. Vgl. Geyskens/Steenkamp/Kumar
2006, S. 524. Kdnig betrachtet einen Zeitraum von 1984 bis 2004. Vgl. Kénig 2009, S. 105. David/Han
betrachten den Zeitraum 1982-2002. Vgl. David/Han 2004, S. 52.
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Gegensatz zur Vorgehensweise mit Hilfe von verkniipften theoretischen und empirischen
Suchwortfiltern, wie sie in den meisten der hier zitierten Uberblicksarbeiten vorgenommen
wurde, erscheint eine an zitierter Grundsatzliteratur orientierte VVorgehensweise vom heutigen
Standpunkt und vor dem theoretischen Hintergrund des Governance—Ansatzes der
Transaktionskostentheorie sinnvoller zu sein, um einen inhaltlich maglichst breiten Uberblick
zu erhalten. Als aus Sicht des Autors am besten dafiir geeignetes Medium Il&sst sich analog
zur Vorgehensweise von KONIG die Datenbank des Social Sciences Citation Index (SSCI)
heranziehen.*** Denn mit WILLIAMSON (1985) und WILLIAMSON (1991) sind zwei
grundlegende Verdffentlichungen fiir den Bereich der Transaktionskostentheorie verfugbar,
die von ernstzunehmenden Anwendungen transaktionskostentheoretischer Uberlegungen
quasi zitiert werden missen, um die Grundlagen der Theorie darzulegen.®® Fiir den Zeitraum
1985 bhis 2010 lieRen sich entsprechend 2726 Artikel identifizieren, die WILLIAMSON
(1985) zitieren, und fir den Zeitraum 1991 bis 2010 fanden sich 637 Artikel, die Williamson
(1991) zitieren.*”® Grenzt man die Suche dahingehend ein, dass nur Artikel aus den SSCI
angezeigt werden sollen, die entweder zur Kategorie Business oder zur Kategorie Economics
oder zur Kategorie Strategic Management gehdren, so ergibt sich fur WILLIAMSON (1985)
zitierende Artikel eine Anzahl von 1952 und fir WILLIAMSON (1991) zitierende Artikel
eine Anzahl von 510. 223 Artikel zitieren beide Veroffentlichungen. Trifft man nun die
Annahme, dass die im vorherigen Abschnitt erlauterten Uberblicksarbeiten von ECKHARD
und KONIG einen vollstandigen Uberblick tber den aktuellen Forschungsstand einerseits
hinsichtlich der Contractual Governance und anderseits hinsichtlich des Konstruktes der
Unsicherheit bis zum Jahr 2005 geben, und die Arbeiten von DAVID/HAN sowie von
GEYSKENS/STEENKAMP/KUMAR einen einigermaBen vollstandigen Uberblick (iber
samtliche  Konstruktoperationalisierungen — und  getesteten  Kausalzusammenhange
transaktionskostentheoretischer  Forschung im  Bereich der Betriebs- und der
Volkswirtschaftslehre bis zum Jahr 2004 darstellen, so ergibt sich fiir diese Arbeit die
Maoglichkeit, nur Studien in die weitere Untersuchung miteinzubeziehen, die im Zeitraum der
Jahre 2005 bis 2010 veroffentlich wurden. Die entsprechende Eingrenzung ergibt eine Anzahl

%24 Der Social Sciences Citation Index beinhaltet knapp 2700 Journals aus den verschiedensten
sozialwissenschaftlichen Disziplinen und bietet zudem die Mdglichkeit, mit Hilfe der Suchfunktion
Veroffentlichungen zu selektieren, die ihrerseits einen oder mehrere bestimmte Artikel und/oder Biicher
zitieren. Hinsichtlich der Anzahl scheint er anderen Datenbanken wie Econlit oder ABI/Inform Global also
nicht unterlegen zu sein. Es besteht sogar die Mdglichkeit, Conference Proceedings in die Suche mit
einzubeziehen.

%25 Der geneigte Leser mag an dieser Stelle Williamson (1975) vermissen. Da die Form der ,,Hybrid
Governance® erst mit der 1985er Verdffentlichung von Williamson explizit betrachtet wurde, ist Williamson
(1975) aufgrund des Forschungsfokus dieser Arbeit aus der Betrachtung ausgeklammert.

%26 Dje Datenbankabfrage fand am 19.07.2010 statt.
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von 663 Veroffentlichungen. Um die Auswahl der Studien hinsichtlich Ihrer Relevanz noch
weiter zu verfeinern, werden mit Hilfe des ,5-year journal Impact Factors“*?’ des Journal
Citation Reports 2008 des SSCI nur die Top 40 Journals aus den jeweiligen Bereichen
Business, Economics und Strategic Management in die weitere Betrachtung miteinbezogen.
Es ergibt sich eine Auswahl von 44 Journals, die in einer der drei Kategorien zu den Top 40
Journals bezogen auf den ,,5-year journal Impact Factor” des Jahres 2008 gehdren und
mindestens einen Artikel beinhalten, der im Zeitraum 2005 bis 2010 erschienen ist und
Williamson (1991) oder Williamson (1985) zitiert.??®

Innerhalb dieser Auswahl von Journals finden sich 343 Artikel, deren Abstracts darauf
untersucht werden, ob sie einen der Suchbegriffe ,,specificity”, ,,uncertainty*, ,,opportunism*,
relational risk“, ,performance risk“ oder ,contract* enthalten.® 3*° Nach der Uberpriifung
ergibt sich eine Restzahl von 36 Artikeln, die die bisherigen Kriterien erfiillen. Die Abstracts
werden nun dahingehend Gberprift, ob Sie generell hybride Governanceformen

untersuchen.®®* Dabei ist es unerheblich, ob auRerdem auch andere Governanceformen

%27 Der “5-year Journal Impact Factor” berechnet sich als Quotient aus Anzahl der Zitate des Journals innerhalb
der betrachteten fiinf Jahre und Gesamtsumme der im Zeitraum erschienenen Artikel des Journals. Es ist dabei
egal, ob spater erschienene Artikel im gleichen Journal oder in anderen Journals den jeweiligen Artikel
zitieren. Der im Folgenden zu Grunde gelegte Journal Citation Report des SSCI stammt aus dem Jahre 2008.

328 e betreffenden Journals sind im Einzelnen:

ACADEMY OF MANAGEMENT JOURNAL, ACADEMY OF MANAGEMENT REVIEW, AMERICAN
ECONOMIC REVIEW, BRITISH JOURNAL OF MANAGEMENT, CALIFORNIA MANAGEMENT
REVIEW, CORPORATE GOVERNANCE-AN INTERNATIONAL REVIEW, DECISION SCIENCES,
ECOLOGICAL ECONOMICS, ENTREPRENEURSHIP AND REGIONAL DEVELOPMENT,
ENTREPRENEURSHIP THEORY AND PRACTICE, GROUP & ORGANIZATION MANAGEMENT,
IEEE TRANSACTIONS ON ENGINEERING MANAGEMENT, INDUSTRIAL AND CORPORATE
CHANGE, INDUSTRIAL MARKETING MANAGEMENT, INFORMATION SYSTEMS RESEARCH,
INTERNATIONAL JOURNAL OF MANAGEMENT REVIEWS, INTERNATIONAL JOURNAL OF
OPERATIONS & PRODUCTION MANAGEMENT, INTERNATIONAL JOURNAL OF RESEARCH IN
MARKETING, JOURNAL OF BUSINESS VENTURING, JOURNAL OF ENGINEERING AND
TECHNOLOGY MANAGEMENT, JOURNAL OF INFORMATION TECHNOLOGY, JOURNAL OF
INTERNATIONAL BUSINESS STUDIES, JOURNAL OF INTERNATIONAL MARKETING, JOURNAL
OF MANAGEMENT, JOURNAL OF MANAGEMENT INFORMATION SYSTEMS, JOURNAL OF
MANAGEMENT STUDIES, JOURNAL OF MARKETING, JOURNAL OF OPERATIONS
MANAGEMENT, JOURNAL OF RETAILING, JOURNAL OF THE ACADEMY OF MARKETING
SCIENCE, JOURNAL OF WORLD BUSINESS, LONG RANGE PLANNING, MANAGEMENT SCIENCE,
MARKETING SCIENCE, OMEGA-INTERNATIONAL JOURNAL OF MANAGEMENT SCIENCE,
ORGANIZATION SCIENCE, ORGANIZATION STUDIES, ORGANIZATIONAL RESEARCH
METHODS, RESEARCH POLICY, REVIEW OF ECONOMIC STUDIES, STRATEGIC MANAGEMENT
JOURNAL, SUPPLY CHAIN MANAGEMENT-AN INTERNATIONAL JOURNAL, TECHNOLOGICAL
FORECASTING AND SOCIAL CHANGE, WORK EMPLOYMENT AND SOCIETY.

%2% Diese Einschrankung erscheint insofern sinnvoll, als dass zumindest eines der fiir diese Arbeit zentralen
Konstrukte oder aber zumindest die Verhaltensannahme des Opportunismus auch bei den einzubeziehenden
Avrbeiten als zentral erachtet werden sollte.

%%0 Eine shnliche Einschrankung mit Hilfe von Suchbegriffen wurde von David/Han 2004, Eckhard 2008 und
Kdénig 2009 vorgenommen.

%31 Studien, die ausschlieRlich Make or Buy bzw. Integrationsentscheidungen untersuchen, erbringen mit groRer
Wahrscheinlichkeit keinen Mehrwert fiir das Erkenntnisinteresse dieser Arbeit. Auch Untersuchungen, die

54



untersucht werden oder nicht. Die Zahl der in die weitere Betrachtung einflielenden

Veroffentlichungen reduziert sich nach dieser Einschrankung auf 26, die im Folgenden

tabellarisch zusammengefasst sin

2
4

Tabelle 4: In die Untersuchung einbezogene Veréffentlichungen aus den Jahren 2005-2010.

Verhalten westlicher
Exporteure auf die
Zufriedenheit des
Importeurs?

Nicht eindeutig

Befragung,
Faktoranalyse,
kovarianzbasierte
Kausalanalyse
(N=202)

Forschungsfrage
Quelle Theoretische Fundierung Zentrale Ergebnisse
Datengrundlage und
Methodik
Barnes et al. Welche Auswirkungen hat | U. a.: Opportunistisches Verhalten reduziert
2010 opportunistisches Vertrauen und erhéht Konflikte innerhalb

von Geschaftsbeziehungen. Vermehrte
Konflikte filhren zu verminderter
Kommunikation in der Geschéftsbeziehung.
Reduziertes Vertrauen fiihrt zu einer
schwécheren Entwicklung von
Commitment.

Caniéls/Gelderman

Welchen Effekt haben

U. a.: Relationale Normen sind das

Bindung von Héndlern
gegeniber Herstellern
sowie auf die Marketing-
aktivititen der Hersteller?

Transaktionskostentheorie

Inhaltsanalyse,
2-stufige
Regressionsanalyse
(N=747)

2010 administrative Kontrolle, wirkungsvollste Instrument, um
Macht und/oder opportunistischem Verhalten vorzubeugen.
relationale Normen auf Eine stirkere Machtposition ist nur dann ein
opportunistisches wirkungsvolles Instrument, wenn sie nicht
Verhalten in Geschéfts- genutzt wird.
beziehungen?
Nicht eindeutig
Befragung,
Regressionsanalyse
(N=140)
Chen Welchen Einfluss hat Private Branding kann als Sonderform der
2010 Private Branding auf die Markenspezifitat nach Williamson

angesehen werden. Private Branding flhrt
zu stérkeren Marketingaktivitaten seitens
des Héandlers. Die Einflihrung von Private
Labels héngt stark von der Branche und der
Produktkategorie ab.

ausschliellich kapitalbasierte Kooperationsformen untersuchen, sollen von der Analyse ausgeschlossen
werden, um Verzerrungen zu vermeiden.

%32 \/on den urspriinglich 28 Studien wurde die Studie von Reuer/Arifo 2007 aus der folgenden Betrachtung
ausgeschlossen, da sie schon in Abschnitt 3.1.2 explizit betrachtet wurde. Die Studie von Luo 2005 wurde aus
der Betrachung ausgeschlossen, da sie ausschlielich auf Joint Ventures fokussiert.
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Quelle

Forschungsfrage

Theoretische Fundierung

Datengrundlage und
Methodik

Zentrale Ergebnisse

Li/Boulding/Staelin

Unter welchen

U. a.: Bei hoher Marktunsicherheit scheinen

2010 Bedingungen werden die Vorteile von nicht kapitalbasierten
Allianzen als Allianzen gréRer zu sein als die
kapitalbasierte Allianzen kapitalbasierter Allianzen. Die Erfahrung
oder als vertragsbasierte bei der Gestaltung von Allianzen moderiert
Allianzen gestaltet? den Effekt kultureller und geografischer
Transaktionskostentheorie, | Distanz auf die Allianzgestaltung. Wéhrend
Knowledge Based View, erfahrene Firmen nicht kapitalbasierte
Real Options Theory Allianzen bevorzugen, bevorzugen
Quantitative unerfahrene Firmen tendenziell
Inhaltsanalyse kapitalbasierte Allianzformen.
(Datenbankauswertung),
logistische
Regressionsanalyse
(N=2815)

Mooi/Ghosh Inwiefern determinieren Vertrége sind komplexer, wenn der
2010 Vertrédge Ex-Ante und Ex- | Nachfrager sich in einer Lock In-Situation

Post Transaktionskosten?

Transaktionskostentheorie

Befragung, Faktoranalyse,
(ko)varianzbasierte

Kausalanalyse (N= 971)**

befindet. Transaktionskomplexitat und
Transaktionsvolumen filhren ebenfalls zu
komplexeren Vertragen. Bei konstanten
Kontrollvariablen haben ex ante
kostenintensivere Vertradge geringere ex-
post Transaktionskosten zur Folge und
umgekehrt. Trotzdem fiihren eine erhéhte
Transaktionskomplexitat und/oder ein
héheres Transaktionsvolumen immer zu
insgesamt hoheren Transaktionskosten.

Nyaga/Whipple/-

Unterscheiden sich die

Fur Nachfrager sind die durch Commitment

Lynch Anbieter- und die und Vertrauen determinierten Outputgrofien

2010 Nachfragerperspektive der Geschaftsbeziehung wie z. B.
hinsichtlich ihrer Beziehungszufriedenheit und Bezie-
Wahrnehmungen und hungsperformance besonders wichtig. Fur
Prioritaten innerhalb von Anbieter ist die Wirkung der InputgréRen,
Geschaftsbeziehungen? wie z. B. spezifische Investitonen auf
Transaktionskostentheorie, | Commitment und Vertrauen wichtiger.
Soziale Austauschtheorie
Befragung, Faktoranalyse,
kovarianzbasierte
Kausalanalyse (N=370 fiir
das Nachfragersample,
255 fir das
Anbietersample)

Vanneste/Puranam Unter welchen Der Lerneffekt durch vorherige
2010 Bedingungen sind Interaktionen ist starker fur

Lerneffekte bei der
Formulierung von
Vertrédgen besonders
wahrscheinlich?

Keine explizite
theoretische Basis
erkennbar

Vertragsbestandteile bzgl. technischer
Spezifizierungen als fur
Vertragsbestandteile juristischer Natur. Er
wird auflerdem positiv moderiert durch die
technische Expertise der beteiligten Firmen.

%33 Die Autoren verwenden aufgrund der Tatsache, dass in den 971 Fallen einige Firmen mehrfach geantwortet
haben, eine generalized Least Squares Verfahren.
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Forschungsfrage

Quelle Theoretische Fundierung Zentrale Ergebnisse
Datengrundlage und
Methodik
Befragung,
Regressionsanalyse (N=
788)
Broedner/Kinkel/Lay Welche Outsourcing hat einen negativen Effekt of

2009 Produktivitatswirkungen die Produktivitat von Firmen. In der
haben Outsourcing empirischen Uberpriifung findet sich kein
Entscheidungen? expliziter Bezug zu
Transaktionskostentheorie, | transaktionskostentheoretischen
Resource Based View Konstrukten.
Befragung,
Regressionsanalyse
(N=492)
Welchen Einfluss haben Faktorspezifitéat hat einen signifikanten,
Transaktions- und positiven Einfluss auf die
Beziehungsattribute auf Vertragsfunktionen Property Rights
verschiedene Vertrags- Protection und Dispute Resolution. Jedoch
dimensionen und die ist kein signifikanter Einfluss auf die
gesamte Vertragskomple- | anderen beiden Vertragsfunktionen
Xitét von 1T-Outsourcing nachweisbar. Prozessinterdependenz wirkt

Chen/Bharadwaj Vertrédgen? positiv auf sdmtliche Vertragsfunktionen.
2009 Transaktionskostentheorie, | Teilweise substitutionales Verhaltnis

Prinzipal-Agenten
Theorie, Theorie
Relationaler Vertrage

Quantitative
Inhaltsanalyse von
Vertrédgen (N=112),
Regressionsanalyse

zwischen den jeweiligen
Vertragsdimensionen.

Griffith/Harmancioglu
/Droge
2009

Wie organisieren
Kundenfirmen ihre
Offshore Produktentwick-
lung mit externen Anbie-
tern?

Transaktionskostentheorie,
Resource Dependence
Theory

Inhaltsanalyse,
kovarianzbasierte
Kausalanalyse (N= 200)

U. a.: Faktorspezifitat hat Einfluss auf die
Anzahl von Kooperationsbeziehungen
dahingehend, dass bei hoher Modularitét
eine héhere Anzahl von
Kooperationsbeziehungen bzgl. des
betrachteten Produktes zu beobachten ist.
Hohe strategische Wichtigkeit flihrt zu
weniger Kooperation bzw. einer hdheren
Konzentration der
Kooperationsbeziehungen. Technologische
Faktorspezifitét hat keinen signifikanten
Einfluss auf die Austauschkonzentration.
Unsicherheit hingegen fuhrt zu einer
geringeren Austauschkonzentration.

Homburg et al.
2009

Welchen Einfluss hat die
Internationalitat von
Geschaften auf die Wahl
der Governanceformen
Markt, Vertrauen und/oder
formale Vertrége?

Nicht eindeutig

Befragung, Faktoranalyse,
kovarianzbasierte
Kausalanalyse (N= 529)

U a.:

Bei internationalen Geschéften fallt
formalen Vertrégen ein starkeres Gewicht
zu, wéhrend bei nationalen
Geschéftsbeziehungen Vertrauen eine
groRere Rolle spielt.
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Quelle

Forschungsfrage

Theoretische Fundierung

Datengrundlage und
Methodik

Zentrale Ergebnisse

Katsikeas/Skarmeas/
Bello
2009

Welche Wirkung hat
Vertrauen in den
Exporteur auf die
Performance des
Importeurs innerhalb der
Beziehung?

Nicht eindeutig

Befragung,
kovarianzbasierte
Kausalanalyse (N=292)

Vertrauen ist die zentrale Mediatorvariable
zwischen den unabhéngigen Variablen
Externe Umweltunsicherheit, Performance
Ambiguity (Interne Unsicherheit),
Faktorspezifitat und der psychologischen
Distanz zwischen den beteiligten Firmen
und dem Beziehungserfolg. Dieser
Mediation vorgeschaltet ist eine partielle
Mediation der Wirkungen der
psychologischen Distanz und der
Faktorspezifitat auf das Vertrauen durch die
vom Importeur wahrgenommene
Opportunismusneigung des Exporteurs. Die
Wirkung von Vertrauen wird positiv
moderiert durch gegenseitige Abhangigkeit
von Exporteur und Importeur.

Luo/Liu/Xue

Welche GroéflRen mediieren

Beziehungsspezifische Investitionen

2009 den Einfluss verringern Opportunismus und Konflikte
beziehungsspezifischer innerhalb der Beziehung und erhohen
Investitionen auf den Commitment und den Austausch von
Beziehungserfolg? Wissen innerhalb von
Nicht eindeutig Geschaftsbeziehungen. Vor allem
Befragung, Faktoranalyse, | Commitment und Wissensaustausch
kovarianzbasierte erhéhen den Beziehungserfolg.
Kausalanalyse (N= 216,
dyadische Daten)

Liu/Luo/Liu Welchen Einfluss haben Spezifische Investitionen und formale
2009 Relationale Vertragsgestaltung sind wirkungsvoller

Governancemechanismen
und formale
Vertragsgestaltung auf die
Opportunismusneigung
der Transaktionspartner
und den Beziehungs-
erfolg?

Transaktionskostentheorie,
Soziale Austauschtheorie

Befragung,
Regressionsanalyse (N=
225, dyadische Daten)

hinsichtlich der Reduktion von
Opportunismus. Relationale Normen und
Vertrauen sind wirkungsvoller hinsichtlich
ihrer positiven Wirkung auf den
Beziehungserfolg. Wenn beide
Koordinationsformen zusammen genutzt
werden, erhéht dies die Wirkung auf beide
abhéangigen Variablen im Vergleich zur
isolierten Nutzung der Mechanismen
signifikant.

Susarla/Barua/Whin-
ston
2009

Wie sollten IT-
Outsourcing Vertrége von
Application Service
Providern gestaltet wer-
den, um groBRtmaglichen
Erfolg der Transaktion zu
generieren?

Transaktionskostentheorie

Befragung, Faktoranalyse,
Regressionsanalyse
(N=167)

Bei hoher Prozessunsicherheit sollten
maglichst flexible Vertrdge verwendet
werden. Relationale Normen moderieren die
Wirkung von ausfuhrlichen fixed price
Vertrégen auf den Beziehungserfolg
negativ, da die Uberwachungskosten
minimierende Wirkung solcher Vertrége bei
niedrigen Uberwachungskosten
entsprechend weniger Einfluss ausubt.
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Forschungsfrage

Quelle Theoretische Fundierung Zentrale Ergebnisse
Datengrundlage und
Methodik
Vivek/ Richey Jr./ Wie gut sind allgemeine Analog zu Phasenkonzepten von
Dalela Theorien der Organisation | Geschéftsheziehungen sind verschiedene
2009 auf Outsourcing bzw. Theorien in den verschiedenen Phasen

/Offshoring-
Entscheidungen
anwendbar?

Transaktionskostentheorie,
Resource Based View,
Relational View

Fallstudien

besser geeignet. Anfanglich ist die
Transaktionskostentheorie am besten
geeignet. Nach einigen Monaten erscheinen
Ressourcen basierte Ansétze die besten
Erklarungsansétze zu geben. Nach einem
Jahr erscheint der Relational View
besonderen Sinn zu ergeben.

Lazzarini/Miller/Zen-

Welche Rolle spielen

Formale Vertrage erleichtern die

ger Vertrage und Vertrauen Beendigung von Geschéftsbeziehungen in
2008 bei der Beendigung von Phasen des Marktwachstums und damit
Geschaftsbeziehungen? verbundener hoher Unsicherheit tber den
_ _ _ relativen Wert der Geschéftsbeziehung.
Nicht eindeutig Allgemeines Vertrauen in das Wohlwollen
samtlicher Marktteilnehmer hat einen
Experiment &hnlichen Effekt.
Vertrauen aufgrund gemachter Erfahrungen
mit konkreten Partnern hat einen positiven
Effekt auf die Bereitschaft, Vertrage
abzuschlielen.
Liu et al. Was sind die Vertrauen mediiert die Wirkung von
2008 EinflussgréRen auf das gegenseitiger Solidaritat auf empfundenes
empfundene Relationale relationales Risiko vollstédndig, die Wirkung
Risiko in Hersteller- des Alters der Geschéftsbeziehung auf
Handler- Relationales Risiko partiell. Die negative
Geschaftsbeziehungen? Wirkung von sozialem Vertrauen auf
Nicht eindeutig Relationales Risiko wird durch Guanxi nicht
Befragung, Faktoranalyse, | moderiert. Die positive Wirkung des
kovarianzbasierte Vertrauens in die Kompetenz des
Kausalanalyse (N= 216, Transaktionspartners auf das Relationale
dyadische Daten) Risiko wird negativ moderiert durch
Guanxi.
Poppo/Zhou/Ryu Welches sind die Die Erwartung der Fortsetzung der
2008 EinflussgréRen auf die Geschaftsbeziehung bzw. zukiinftiger

Entstehung von Vertrauen
in Geschéftsbeziehungen?

Transaktionskostentheorie

Befragung, Faktoranalyse,
Kombination aus
kovarianzbasierter
Kausalanalyse und
Regressionsanalyse
(N=137)

Zusammenarbeit hat einen positiven
Einfluss auf die Entstehung von Vertrauen.
Der Einfluss des Alters der
Geschéftsbeziehung auf Vertrauen wird
vollstandig mediiert durch die Erwartung
zukinftiger Zusammenarbeit.
Faktorspezifitét hat einen positiven Einfluss
auf die Erwartung zukiinftiger gemeinsamer
Zusammenarbeit. Umweltunsicherheit hat
einen negativen Einfluss.
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Forschungsfrage

Quelle Theoretische Fundierung Zentrale Ergebnisse
Datengrundlage und
Methodik
Sengiin/Wasti Emprische Uberpriifung Performance Risks und Relational Risks
2007 der Risikokonzeption nach | sind diskriminante Konstrukte. Gemischte

Das & Teng (2001)

Trust Control Risk
Framework nach
Das/Teng (2001), keine
explizite theoretische
Basis erkennbar

Befragung, Faktoranalyse,
Regressionsanalyse
(N=360)

Ergebnisse hinsichtlich der Wirkungen
verschiedener Formen von Vertrauen auf
die Risikoneigung von Akteuren.

Vandaele et al.
2007

Wie kénnen
Geschaftsbeziehungen im
Service Bereich optimal
gestaltet werden?

Transaktionskostentheorie,
Relational Exchange
Theory

Literaturauswertung mit
sehr einfacher, teilweise
nur qualitativ deskriptiver
Auswertung.

Im Vergleich zu Studien, die relationale
Governanceformen untersuchen, sind
Studien, die explizit vertragliche
Governanceformen einbeziehen, selten. Das
Konstrukt der Faktorspezifitit wurde in den
meisten Studien jiingerer Zeit nicht explizit
untersucht. Eine Unterscheidung zwischen
spezifischen Investitionen des Anbieters
und des Nachfragers wurde in den meisten
Studien ebenfalls nicht vorgenommen. Der
Zusammenhang zwischen Faktorspezifitat
und vertraglichen Mechanismen wurde in
nur wenigen Studien untersucht. Der
Zusammenhang zwischen Faktorspezifitat
pro Marktseite und relationalen sowie
vertraglichen Normen Gberhaupt nicht.

Barthélemy/Quélin
2006

Welchen Einfluss hat
Faktorspezifitat in
Outsourcing-Beziehungen
auf die Vertragskomp-
lexitét

Transaktionskostentheorie,
Resource Based View

Befragung,
Varianzbasierte
Kausalanalyse
(N=82)

U. a.:Faktorspezifitat flihrt zu héherer
Vertragskomplexitét. Unsicherheit fuhrt zu
hoherer Vertragskomplexitat. Hohere
Vertragskomplexitét flihrt zu héheren Ex-
Post-Transaktionskosten.
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Forschungsfrage

Quelle Theoretische Fundierung Zentrale Ergebnisse
Datengrundlage und
Methodik
Sheng et al. Fordern Transaktions- Wenn der Handler méchtiger als der
2006 risiken immer die Hersteller ist, so haben sowohl das Ausmaf
Etablierung von rela- der spezifischen Investionen des Anbieters
tionalen Governancefor- als auch die Umweltunsicherheit einen
men bei Handelsbeziehun- | negativen Einfluss auf das AusmaR der vom
gen? Oder gibt es poten- Héndler empfundenen Relationalen Normen
zielle Moderatoren? in der Beziehung. Sowohl instrumentelle als
Nicht eindeutig auch soziale Kommunikation haben einen
Befragung, direkten positiven Einfluss auf das
Faktoranalyse, empfundene AusmaR Relationaler Normen.
Regressionsanalyse Gleichzeitig vermindert Kommunikation
(N=459) den negativen Einfluss der beiden anderen
unabhéngigen Variablen negativ, wenn der
Handler sehr abhéngig vom Hersteller ist.
Skarmeas Welches sind die U. a.: Spezifische Investitionen des
2006 EinflussgréRen auf die Exporteurs haben eine positive Wirkung auf

zukiinftige Wiederkauf-
absicht von Importeuren
im Business-to-Business
Bereich?

Transaktionskostentheorie

Befragung, Faktoranalyse,
kovarianzbasierte
Kausalanalyse (N=177)

die Wiederkaufabsicht des Importeurs.
Opportunismus des Exporteurs hat eine
negative Wirkung auf die
Wiederkaufabsichten.

Ferguson/Paulin/Ber-

Welchen Einfluss haben

U. a.: Die N&he von Boundary Spannern zur

geron relationale und anderen Firma beeinflusst die Verwendung
2005 vertragliche Governance- | von vertraglichen und relationalen Gover-
formen auf den Erfolg von | nanceformen positiv, die Verwendung von
Geschaftsbeziehungen? relationalen Governanceformen jedoch
Welchen Einfluss hat die | deutlich stirker. Der Einfluss der Néhe des
Né&he von Relationship Relationship Managers zur anderen Firma
Managern zur anderen auf den Beziehungserfolg wird vollstandig
Firma auf die Verwendung | mediiert durch die Governanceformen.
von Governanceformen
und/oder den
Beziehungserfolg?
Transaktionskostentheorie,
Relational Exchange
Theory
Befragung, Faktoranalyse,
kovarianzbasierte
Kausalanalyse (N= 160)
Wuyts/Geyskens Wann sollten detaillierte Formale Vertrége sollten exklusiv dann
2005 Vertrdge, wann eine angewandt werden, wenn die Einbettung der

Auswabhl eines &hnlichen
Transaktionspartners in
einer neuartigen
Geschaftsbeziehung
Anwendung finden?

Keine explizite
theoretische Basis
erkennbar

Befragung,varianzbasierte
Kausalanalyse (N=177)

Beziehung in ein Netzwerk von
Beziehungen stark ist. Anderenfalls ist eine
Auswahl eines kulturell dhnlichen Partners
vorteilhaft. Eine Kombination beider
Mechanismen ist nicht sinnvoll.
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Wie leicht aus der Tabelle zu erkennen ist, nehmen von den 26 aufgeflhrten Studien elf
Studien keinen expliziten Bezug auf irgendeine (organisations)theoretische Basis. Ansonsten
dominieren Ansdtze, die die Transaktionskostentheorie mit Ressourcen basierten Ansatzen
kombinieren®**
Nur die Studien von MOOI/GHOSH, CHEN/BHARADWAJ, LIU/LUO/LIU,
SUSARLA/BARUA/WHINSTON, BARTHELEMY/QUELIN und FERGUSON/PAU-
LIN/BERGERON  enthalten  empirische  Uberpriifungen  zumindest teilweise

transaktionskostentheoretisch fundierter Hypothesen im Sinne CARTER/HODGSONS. Sie

oder die Transaktionskostentheorie als alleinige Basis zugrundelegen.

waren entsprechend den Kategorien teilweise konsistent oder teilweise konsistent und
teilweise inkonsistent zuzuordnen. Die Studie von MOOI/GHOSH ist zwar insgesamt als
konsistent mit transaktionskostentheoretischen Uberlegungen einzuordnen, jedoch fehlt eine
explizite Betrachtung der Unsicherheit in der Analyse. Sie ist daher als teilweise konsistent zu
klassifizieren. CHEN/BHARADWAJ nehmen eine quantitative Inhaltsanalyse von IT-
Outsourcing-Vertragen vor und kommen zu Ergebnissen, die  mehrheitlich
transaktionskostentheoretisch  fundiert sind. Es fehlt jedoch eine Messung von
Verhaltensunsicherheit bzw. Opportunismus. Daher ist auch diese Studie als nur teilweise
konsistent zu bezeichnen. Die Arbeit von LIU/LUO/LIU bezieht die Konstrukte
Umweltunsicherheit und Haufigkeit nicht explizit mit in die empirische Untersuchung ein und
ist deshalb ebenfalls als teilweise konsistent zu beurteilen. Gleiches gilt fir die Studie von
SUSARLA/BARUA/WHINSTON. BARTHELEMY/QUELIN testen sowohl Faktorspezifitit
als auch Umweltunsicherheit als unbh&ngige Variablen. Es fehlt jedoch eine explizite
Betrachtung der Haufigkeit. Somit ist auch diese Arbeit als teilweise konsistent zu
charakterisieren. Die  Studie von  FERGUSON/PAULIN/BERGERON  stellt
transaktionskostentheoretische Uberlegungen zwar nicht in den Mittelpunkt der Betrachtung,
jedoch findet das Konstrukt der Faktorspezifitat, operationalisiert als Wechselkosten, in Form
einer Kontrollvariablen Eingang in die Untersuchung. Es fehlt aber eine explizite
Untersuchung der Konstrukte Unsicherheit und Haufigkeit. Entsprechend ist auch diese
Arbeit als nur teilweise konsistent mit den Hypothesen der Transaktionskostentheorie zu
bewerten.

Samtliche der anderen Studien, inklusive der Studien ohne explizite theoretische Basis, sind
nach dem Verstandnis von CARTER/HODGSON als nicht beweiskraftig im Sinne der
Transaktionskostentheorie zu bezeichnen: Die Studie von BARNES ET AL. priift keines der

%34 Insgesamt lassen sich fiinf Studien identifizieren, die explizit verschiedene Ansatze miteinander kombinieren.
Bei den Studien, denen keine explizite theoretische Basis zugrunde liegt, ist eine implizite Theoriekombination
in den meisten Fallen ebenfalls wahrscheinlich.
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unabhéngien Kernkonstrukte Spezifitat, Unsicherheit und Haufigkeit explizit ab. Gleiches gilt
fir die Studie von CANIELS/GELDERMAN. Die Studie von CHEN widmet sich einerseits
nur einer sehr speziellen Form der Spezifitdt und anderseits keiner vertraglichen
Governanceform im Sinne der Transaktionskostentheorie als abhangiger Variable. Die Studie
von LI/BOULDING/STAELIN testet einerseits ebenfalls nicht explizit auf Faktorspezifitat
und unterscheidet andererseits hinsichtlich der abhdngigen Variable Governanceform nur
bindr zwischen Kkapitalbasierten Allianzen im Sinne von Joint Ventures und nicht
kapitalbasierten ~ Kooperationsformen.  NYAGA/WHIPPLE/LYNCH  hypothetisieren
Vertrauen und Commitment als Schliisselmediatorvariablen, die abhdngig von spezifischen
Investitionen sind. Eine explizite Untersuchung vertraglicher Governanceformen erfolgt nicht.
Die Transaktionsdimensionen Unsicherheit und H&ufigkeit werden ebenfalls nicht explizit in
die empirische Untersuchung miteinbezogen. Die Studie ist daher als nicht beweiskraftig im
Sinne der Transaktionskostentheorie anzusehen. In der Studie von VANNESTE/PURANAM
fehlt ebenfalls eine explizite Einbeziehung der drei transaktionskostentheoretischen
Kernkonstrukte als  unabhangige bzw. Kontrollvariablen. Die  Studie  von
BROEDNER/KINKEL/LAY beinhaltet trotz ausflhrlicher theoretischer Ausfiihrungen zur
Transaktionskostentheorie Gberhaupt keine empirische Uberpriifung der Wirkungen
irgendeines transaktionskostentheoretischen Konstruktes. GRIFFITH/HARMAN-
CIOGLU/DROGE prifen zwar die Wirkung von Faktorspezifitdt und Unsicherheit als
unabhéngige Variablen auf die Austauschkonzentration ab, jedoch stellt die
Austauschkonzentration ~ keine  vertragliche =~ Governanceform  im  Sinne  der
Transaktionskostentheorie dar. Die Studie von HOMBURG ET AL. nimmt zwar eine
Operationalisierung von Faktorspezifitdt und Unsicherheit als Kontrollvariablen vor,
operationalisiert und prift aber die Governanceform als abh&ngige Variable nicht in
transaktionskostentheoretisch begriindeter Form. Die Studie von
KATSIKEAS/SKARMEAS/BELLO beinhaltet ebenfalls keinen expliziten Test vertraglicher
Governanceformen. Gleiches ist fur die Studie von LUO/LIU/XUE zu konstatieren.
POPPO/ZHOU/RYU prifen in ihrem Modell zwar Faktorspezifitdt und Unsicherheit als
unabhéngige Variablen, kontrastieren jedoch Vertrauen und vertragliche Governanceformen
und operationalisieren nur Vertrauen als abhangige Variable. Aus diesem Grund ist kein
transaktionskostentheoretisch fundiertes Hypothesengeflecht vorhanden und die Studie ist als
ergebnislos zu Klassifizieren. Die Studie von VIVEK/RICHEY JR./DALELA eruiert mit Hilfe
von Fallstudien in explorativer Art und Weise, inwieweit verschiedene Theorieansétze

komplementér in verschiedenen Phasen von Geschaftsbeziehungen angewendet werden
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konnen. Sie ist somit schon aufgrund der angewendeten Methode als nicht beweiskraftig im
Sinne einer konfirmatorischen Uberpriifung transaktionskostentheoretisch ~ fundierter
Hypothesen zu bezeichnen. Die experimentelle Studie von LAZZARINI/MILLER/ZENGER
betrachtet zwar als abhangige Variable das Konzept vertraglicher Governance. Als einzige
unabhdngige Variable im transaktionskostentheoretischen Sinne wird eine besondere Form
der Unsicherheit Uber den Wert der Austauschbeziehung untersucht. Faktorspezifitéat,
Verhaltensunsicherheit, externe Umweltunsicherheit oder &hnliche Konstrukte werden nicht
mit in die Untersuchung einbezogen. Auch eine explizite Bezugnahme auf die
Transaktionskostentheorie im Theorieteil der Studie ist nur marginal erkennbar. Aus diesem
Grund erscheint es notwendig zu sein, die Studie von LAZZARINI/MILLER/ZENGER
ebenfalls als nicht beweiskraftig fir transaktionskostentheoretisch fundierte Zusammenhange
zu Kklassifizieren. Die Studie von LIU ET AL. konzeptualisiert und testet kein einziges der
Kernkonstrukte der Transaktionskostentheorie und ist somit ebenso als nicht beweiskréftig im
Sinne der Transaktionskostentheorie einzustufen. SENGUN/WASTI testen das Framework
von DAS/TENG,*** deren konzeptionelle Arbeit zwar konkret Hypothesen hinsichtlich der
Interdependenz  verschiedener Formen von Vertrauen, empfundenem Risiko und
unterschiedlicher Kontrollmechanismen formuliert, jedoch keine
transaktionskostentheoretischen ~ Konstrukte ~ konzeptualisiert.  Die  Studie  von
SENGUN/WASTI folgt dieser Konzeptualisierung in ihrer Variablenoperationalisierung
vollstdndig und ist somit ebenfalls als ergebnislos im Sinne der Transaktionskostentheorie
einzustufen. Die Studie von VANDAELE ET AL. besteht aus einem primar narrativen
Uberblick iber bisherige empirische Uberpriifungen der Transaktionskostentheorie und stellt
somit auch keine eigene quantitative Uberpriifung transaktionskostentheoretisch fundierter
Hypothesen dar. SHENG ET AL. hypothetisieren zwar u.a. die Wirkung von spezifischen
Investitionen und Unsicherheit auf relationale Governanceformen, eine dezidierte Betrachtung
vertraglicher Governanceformen wird jedoch nicht vorgenommen. Aus diesem Grund ist auch
die Studie von SHENG ET AL. als nicht beweiskraftig im Sinne der
Transaktionskostentheorie zu verorten. Die Studie von SKARMEAS operationalisiert zwar
Opportunismus und die Faktorspezifitat des Exporteurs als Mediatorvariablen, als abhéngige
Variablen werden aber keine Governanceformen im Sinne der Transaktionskostentheorie
gepruft. Insofern ist auch diese Studie als ergebnislos im Sinne der Transaktionskostentheorie
zu bewerten. Weiterhin ist die Studie von WUYTS/GEYSKENS als nicht beweiskraftig zu

%35 \/gl. Das/Teng 2001.
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klassifizieren, da sie keines der Kernkonstrukte der Transaktionskostentheorie als Variablen
operationalisiert.

Es bleibt also festzuhalten, dass von den 26 in die Bewertung einbezogenen Arbeiten
nur sechs als teilweise konsistent klassifiziert werden kdnnen, wahrend zwanzig Studien als
ergebnislos  bzw. nicht beweiskrdaftig im Sinne transaktionskostentheoretischer
Zusammenhange  klassifiziert werden missen. Insofern dhneln sich die wvon
CARTER/HODGSON und in dieser Arbeit erzielten Ergebnisse der Bewertung von
Operationalisierungen der Transaktionskostentheorie im Bereich interorganisationaler
Beziehungen stark. Inwieweit solche Ergebnisse auch bei der Bewertung von Studien erzielt
werden konnen, die im Zuge weiterer Recherchen als besonders relevant auf dem Gebiet der
Marketingforschung erachtet wurden, soll Gegenstand des folgenden Abschnittes sein.

3.2.2 Weitere ausgewahlte Operationalisierungen der
Transaktionskostentheorie in der Marketingforschung

Betrachtet ~ man  transaktionskostentheoretische ~ Anwendungen  innerhalb  der
Marketingforschung, so lasst sich anhand der in den vorherigen Abschnitten zitierten
Uberblicksarbeiten ohne groRe Mihe und Anspruch auf Vollstandigkeit eine Gruppe von
Marketingforschern identifizieren, die regelmaRig transaktionskostentheoretisch fundierte
empirische Studien in qualitativ hochwertigen Marketingjournals vertdffentlichen. Dies sind
z. B. die Autoren JAN B. HEIDE, GEORGE JOHN, MRINAL GHOSH, AKSEL I.
ROKKAN; KENNETH H. WATHNE, JOSEPH P. CANNON, ARIC RINDFLEISCH, RAVI
S. ACHROL, GREGORY T. GRUNDLACH UND ROBERT W. PALMATIER. Betrachtet
man deren Vergffentlichungslisten der Jahre 2000 bis 2010, so ergibt sich folgende subjektiv
getroffene Auswahl an Studien, die sowohl empirische als auch rein theoretische Studien
beinhaltet:
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Tabelle 5: In die Untersuchung einbezogene Verdffentlichungen aus fihrenden Marketing Journals.

Quelle

Forschungsfrage

Theoretische Fundierung

Datengrundlage und
Methodik

Zentrale Ergebnisse

Rindfleisch et al.

Welche Themenbereiche

U. a.: Die Auswirkungen unterschiedlicher

2010 erscheinen flr Arten bzw. Formen von Transaktionen
transaktionskostentheore- | sollten in zukiinftigen Forschungsarbeiten
tisch fundierte Forschung | naher untersucht werden. Multi Level
im Marketing zukinftig Research sollte zukiinftig angewendet
besonders interessant? werden, da unterschiedliche
Transaktionskostentheorie | Organisationseinheiten unterschiedliche
Narrativer Schwerpunkte in der Governancegestaltung
Literaturtberblick setzen (z. B. Juristen versus Vertriebs- bzw.

F&E Funktionen). Die Komplementaritat
Ressourcen basierter Konzepte und der
Transaktionskostentheorie sollte weiter
erforscht werden.

Ghosh/John Wann sollten OEMs U. a.: Wenn der Zulieferer hohe spezifische

2009 gebrandete Zulieferteile Investitionen in den OEM vorgenommen

mit ihren Zulieferern
vertraglich fixieren und
wann eher nicht?

Transaktionskostentheorie,
Resource Based View

Befragung,
Faktoranalyse und
Kombination
verschiedener anderer
multivariater Verfahren
(N=191)

hat bzw. vornimmt, so sollte der OEM ein
vertraglich fixiertes Ingredient Branding
wahlen, um nachtrégliches
opportunistisches Verhalten des Zulieferers
wirkungsvoll zu reduzieren. Bei niedrigen
spezifischen Investitionen spielt diese
Entscheidung keine besondere Rolle. Tragt
das Zulieferteil zur VergdRerung des
Kundenvorteils des Endproduktes bei, so
sollte ebenfalls ein vertraglich fixiertes
Ingredient Branding Anwendung finden, um
magliches opportunistisches Verhalten des
Zulieferers wirkungsvoll zu reduzieren.

Heide/Wathne/Rok-
kan
2007

Wann hat die Anwendung
von (vertraglichen)
Kontrollmechanismen eine
Opportunismus
reduzierende Wirkung und
wann erhoht sie diesen?

Transaktionskostentheorie

Befragung,
Langsschnittdesign,
Faktoranalyse,
Regressionsanalyse
(N=105)

Die Kontrolle von OutputgréRen wie z. B.
Lieferzuverlassigkeit, Produktqualitét etc.
hat einen signifikant negativen Einfluss auf
opportunistisches Verhalten, wahrend die
Kontrolle von Verhaltensweisen einen
signifikant positiven Einfluss auf
opportunistisches Verhalten hat. Beim
Vorhandensein impliziter Ubereinkiinfte im
Sinne konkreter relationaler Normen ergibt
sich jedoch ein signifikant negativer Effekt
der Kontrolle von Verhaltensweisen auf
tatsachliches opportunistisches Verhalten.
Auch wird der negative Effekt der
Outputkontrolle signifikant durch das
Vorhandensein der impliziten
Ubereinkiinfte zusatzlich verstarkt.
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Quelle

Forschungsfrage

Theoretische Fundierung

Datengrundlage und
Methodik

Zentrale Ergebnisse

Palmatier/Dant/Gre-

Welche Theorie erklart

Eine Ressourcen basierte Perspektive bildet

wal Determinanten fiir erfolg- | ein umfassendes Geriist, um samtliche
2007 reiche Geschaftsbezie- konkurrierenden Theorieansétze zu
hungen am besten? integrieren und liefert entsprechend den

Transaktionskostentheorie, | hdchsten Erklarungsgehalt hinsichtlich der

. erkléarten Varianz von Erfolgsvariablen in

Commitment-Trust Geschaftsheziehungen.

Perspective

Relational Norms

Perspective

Power-Dependence

Perspective

Resource Based View

Befragung,

Langsschnittdesign,

Faktoranalyse,

Kovarianzbasierte

Kausalanalyse (N=396)

Palmatier/ Unter welchen Bedingun- | U. a.: Spezifische Investitionen, die die
Gopalakrishna/ gen sind verschiedene For- | soziale Interaktion zwischen Kunde und
Houston men von Relationship Anbieter betreffen, erzielen die grofite
2006 Marketing am effektiv- positive Wirkung auf den finanziellen
sten? Erfolgsbeitrag dieses Kunden.

Transaktionskostentheorie | Infrastrukturelle spezifische Investitionen
wie z. B. die Abstimmung von It-Systemen

Bc_afragu_ng, . wirken auschlieBlich bei Kunden, mit denen

learchlcal Linear haufig interagiert wird, signifikant positiv

Modellng_ (N= 313, 143, auf dessen finanziellen Erfolgsbeitrag.

34), dyadische Daten Finanzielle kundenspezifische Investitionen
wie z. B. Sonderrabatte, Bonusprogramme
etc. haben jedoch einen unmittelbar
negativen Effekt auf den Erfolgsbeitrag des
jeweiligen Kunden.

Ghosh/John Welche Form U. a.: Spezifische Investitionen und
2005 vertragshasierter Governanceform haben einen gegenseitigen

Governance ist unter
bestimmten Bedingungen
am wirkungsvollsten?

Transaktionskostentheorie
Resource Based View

Befragung,
Faktoranalyse,
Regressionsanalyse (N=
80), dyadische Daten

Effekt. Die optimale Spezifische Investions-
Governance Konstellation hangt davon ab,
ob Kosten reduzierende Effekte oder
Produktnutzen erhéhende Ziele
vordergriindig sind. Bei Letzteren sollten
Vertrége tendenziell eher unvollstandig
sein, wéhrend bei Ersteren vollstdndige
Vertrége vorteilhaft sind. Firmenspezifische
Ressourcen wie z. B. Markenstérke haben
ebenfalls einen Einfluss auf die
Erfolgswirkung unterschiedlicher
Governanceformen.
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Wathne/Heide
2004

Inwieweit hangt die
Flexibilitat eines OEM
gegeniiber seinem Kunden
von der Governanceform
ab, die er mit seinen
Zulieferern etabliert hat?

Transaktionskostentheorie
Netzwerktheorie

U. a.: Bei hoher Unsicherheit héngt die
Flexibilitat davon ab, ob der Hersteller den
Zulieferer als kompetent erachtet. Bilaterale
spezifische Investitionen seitens des
Zulieferers und des Herstellers erhdhen bei
hoher Unsicherheit auf der folgenden
Marktstufe die Flexibilitat des Herstellers.
Unilaterale spezifische Investitionen seitens

3. Befragung, Faktoranalyse, | des Zulieferers haben hingegen einen
OLS Regressionsanalyse siginifikant negativen Effekt.
(N=421)

Rokkan/Heide/ 1. Unter welchen

Wathne Bedingungen haben
2003 spezifische Investitionen bestimmte Relationale Normen niedrig

in Geschéftsbeziehungen ausgepragt sind. Bei starker Auspragung

Opportunismus erhéhende | bestimmter Relationaler Normen haben sie

und wann Opportunismus | eine Opportunismus reduzierende Wirkung.

senkende Wirkungen? Anbieter- und Nachfrager Perspektive

2. Transaktionskostentheorie | unterscheiden sich hinsichtlich der

3. Befragung, Faktoranalyse, | Moderationswirkung bestimmter

OLS Regressionsanalyse | Relationaler Normen.

(N= 198), dyadische

Daten

U. a.: Spezifische Investitionen haben eine
Opportunismus erhéhende Wirkung, wenn

U. a.: Bei hoher Umweltunsicherheit
und/oder hoher Unsicherheit iber den

Cannon/Achrol/Grund | 1. Erzielen relationale und
lach formale
2000 Governanceformen Erfolg der Transaktion steigert eine
getrennt oder gemeinsam | vermehrte Verwendung vertraglicher
die gréBten Wirkungen auf | Governanceformen den Erfolg von
den Erfolg von Geschéftsbeziehungen aus Nachfragersicht,
Geschaftsbeziehungen? wenn ein hohes Level Relationaler Normen

2. Transaktionskostentheorie | in der Geschéftsbeziehung vorhanden ist.
Resource Dependence Bei einem niedrigen Level Relationaler
Theory Normen mindert eine starke vertragliche
3. Befragung, Faktoranalyse, | Governance jedoch den Erfolg.
OLS Regressionsanalyse
(N=396)

Betrachtet man die Arbeit von RINDFLEISCH ET AL., so ist festzustellen, dass sie zwar
einen Literaturiiberblick gibt, jedoch keine empirische Uberprifung von aus der
Transaktionskostentheorie abgeleiteten Hypothesen beinhaltet. Sie kann deshalb nicht nach
dem Bewertungsschema von CARTER/HODGSON bewertet werden. Die Studie von
GHOSH/JOHN (2009) ist als teilweise konsistent zu klassifizieren, da sie u.a. die Wirkung
spezifischer Investitionen auf spezielle Formen vertraglicher Governanceformen untersucht.
Die Studie von HEIDE/WATHNE/ROKKAN ist hingegen als nicht beweiskraftig im Sinne
der Transaktionskostentheorie zu Kklassifizieren, da keine der drei Transaktionsdimensionen
Spezifitat, Unsicherheit und Haufigkeit in die empirische Uberpriifung einflieRt. Die Studie
von PALMATIER/DANT/GREWAL ist, streng genommen, ebenfalls als ergebnislos im
Sinne der Transaktionskostentheorie zu klassifizieren, da keine Form von vertraglicher
Governance Eingang in die empirische Untersuchung findet. Gleiches gilt fir die Studie von
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PALMATIER/GOPALAKRISHNA/HOUSTON. Die Studie von GHOSH/JOHN (2005) ist
hingegen als teilweise konsistent zu Klassifizieren, da sowohl spezifische Investitionen,
verschiedene Formen von Unsicherheit als auch vertragliche Governanceformen in die
empirische  Untersuchung einflieBen und deren Interdependenz Gberprift  wird.
WATHNE/HEIDE uberprifen als unabhdngige Variable das Konstrukt der Flexibilitat eines
Herstellers. Zwar werden Hypothesen bzgl. der Wirkungen spezifischer Investitionen und von
Unsicherheit aufgestellt, eine explizite Einbeziehung von Governanceformen im Sinne der
Transaktionskostentheorie in die empirische Untersuchung findet jedoch nicht statt. Die
Studie ist deshalb als nicht beweiskréaftig im Sinne der Transaktionskostentheorie zu
klassifizieren. Die Studie von ROKKAN/WATHNE/HEIDE testet keine explizite Form
vertraglicher Governance im Sinne der Transaktionskostentheorie und ist daher ebenfalls als
nicht beweiskraftig im Sinne der Transaktionskostentheorie zu bewerten. Sie misst jedoch die
Auswirkungen spezifischer Investitionen auf tatsdchliches opportunistisches Verhalten in
Abhangigkeit der Auspragung relationaler Normen in der Geschéftsbeziehung. Sie ist damit
eine der ersten Studien, die explizit tatsachliches opportunistisches Verhalten misst.3*
CANNON/ACHROL/GRUNDLACH messen  die  Auswirkungen  verschiedener
Governanceformen auf den Beziehungserfolg. Sie hypothetisieren nicht lineare Moderationen
dieser Effekte durch verschiedene Formen von Unsicherheit und spezifische Investitionen.
lhre Studie ist somit als teilweise konsistent mit dem Gedankengut der
Transaktionskostentheorie zu Klassifizieren, da aufgrund der Moderationseffekte ebenfalls
Zusammenhange zwischen den Transaktionsdimensionen und der daraufhin zu treffenden
Wahl einer Governanceform hergestellt werden.

Es bleibt also festzuhalten, dass von den in die Untersuchung einbezogenen neun
Studien acht empirische Uberpriifungen der Transaktionskostentheorie enthalten. Von diesen
acht Studien sind drei als teilweise konsistent mit den von der Transaktionskostentheorie
formulierten Wirkzusammenhéngen und funf als nicht beweiskraftig im Sinne der
Transaktionskostentheorie zu bezeichnen. Trotz der kleinen Zahl an Studien ist somit auch fur
die neueren Veroffentlichungen im Bereich hybrider Governanceformen eine Dominanz von
Studien zu beobachten, die sich zu weit von den Kerngedanken der Transaktionskostentheorie
entfernt haben. Von insgesamt 35 untersuchten Studien sind nur neun Studien als teilweise
konsistent mit der Transaktionskostentheorie klassifiziert worden. 25 Studien mussten als
nicht beweiskréftig im Sinne der Transaktionskostentheorie bewertet werden.

%36 \/gl. Rokkan/Heide/Wathne 2003, S. 221.
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Bei den Studien, denen eine mit der Transaktionskostentheorie teilweise konsistente
empirische Uberpriifung attestiert wurde, findet sich in den seltensten Fallen eine
Uberpriifung von Wechselwirkungen zwischen einzelnen Transaktionsdimensionen. Die
einzige Ausnahme diesbeziglich bildet die Studie von CANNON/ACHROL/GRUNDLACH,
die die Auswirkung verschiedener Formen der Unsicherheit in Kombination mit
verschiedenen Auspragungen spezifischer Investitionen auf die Wirkung verschiedener
Governanceformen pruft. Bzgl. der Operationalisierungen der verschiedenen Konstrukte ist
die schon in den Ausfiihrungen zu den quantitativen Bewertungen von Operationalisierungen
der Transaktionskostentheorie deutlich gewordene Heterogenitat der Messungen der
verschiedenen Konstrukte ebenfalls festzustellen.®*” Um eine Operationalisierung moglichst
nah am theoretischen Grundgerlst der Transaktionskostentheorie vornehmen zu kdénnnen,
erscheint es daher sinnvoll, eine theoretisch deduktive Konzeptualisierung und
Operationalisierung fir das Business-to-Business-Marketing im Allgemeinen und das
Management von Geschaftsbeziehungen im Speziellen vorzunehmen. Anfang und Mitte der
1990er Jahre wurde im deutschsprachigen Raum im Zuge der Ableitung sogenannter
»,Geschaftstypen” eine solche Konzeptualisierung der Neuen Institutionenékonomik im
Allgemeinen und der Transaktionskostentheorie im Speziellen fir das Marketing
vorgenommen. Diese haben jedoch bis zum heutigen Tag nur selten Eingang in empirische
Studien gefunden.®® Inwieweit solche Uberlegungen sinnvoll sein kénnen, um diese
Ambivalenzen in der  transaktionskostentheoretisch fundierten  empirischen
Marketingforschung auszurdumen, soll daher Thema der folgenden Abschnitte sein.

4 Geschaftstypologien als Anwendung der Neuen
Institutionendkonomik im Business-to-Business Marketing

Analog zur Notwendigkeit einer Marktsegmentierung®® auf Markten im Allgemeinen kann
es bei der Betrachtung von Vermarktungsprozessen im Business-to-Business-Marketing
aufgrund deren Heterogenitat notwendig sein, Typologien verschiedener Transaktionen zu
bilden, um mdglichst homogene Gruppen von Transaktionsprozessen abbilden und

Implikationen fiir das Marketing ableiten zu kénnen.**

%3 Dies liegt zum einen an verschiedenen Untersuchungsdesigns, zum anderen aber auch daran, dass die Autoren
auf unterschiedliche vorherige Operationalisierungen &lterer Forschungsarbeiten zuriickgreifen.

%38 \/gl Voeth 2007, S. 342 sowie ahnlich Kleinaltenkamp 1994b, S. 86.

%39 \/gl. Kleinaltenkamp 2002, S. 193.

%40 \/gl. Backhaus/Voeth 2007, S. 181.
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Kleinaltenkamp differenziert zwischen primér angebotsorientierten, nachfrageorientierten
und Marktseiten integrierenden Typologien.*** Fiir primar angebotsorientierte Typologien
konstatiert er vor allem leistungs- oder produktbezogene Kriterien als differenzierende
Merkmale, wéhrend nachfrageorientierte Typologien vor allem auf Aspekte des
Beschaffungsverhaltens abzielen.®*?

BACKHAUS/VOETH unterscheiden auch systematisch zwischen morphologischen
Ansétzen, empirisch induktiven Ansétzen und theoretisch deduktiven Ansdtzen, geben diese
Unterscheidung aber auf. Es sei ihres Erachtens nicht mehr zweckmaRig, da 1.
morphologische Ansétze in den meisten Fallen lediglich Klassifikationsschemata, aber
keinen Ansatz zur Erklarung verschiedener Transaktionstypen lieferten, 2. empirisch-
induktive Ansatze oftmals in unbefriedigendem MaRe generalisierbar seien und 3. theoretisch
deduktive Ansdtze mit empirisch induktiven Methoden mittlerweile verfeinert bzw.
modifiziert wurden.**® Sie folgen daraufhin ebenfalls der Unterscheidung von
KLEINALTENKAMP und unterscheiden entsprechend zwischen angebotsorientierten,
nachfragerorientierten und Marktseiten integrierenden Typologien. Auch bzgl. der
verschiedenen Unterscheidungen ist eine evolutiondre Entwicklung analog zur Entwicklung
der Bedeutung der Marketingfunktion von der Produkt- bzw. Verkaufsorientierung hin zur
Kunden- bzw. Marktorientierung erkennbar.®** So wurden angebotsorientierte Typologien
zum groBten Teil im Zeitraum von 1960 bis 1992 entwickelt. Anschlie3end folgte von 1980
bis ca. 1995 die Entwicklung nachfrageorientierter und Marktseiten integrierender
Typologien. In der deutschsprachigen Marketingforschung haben sich Letztere dann auch
entsprechend durchgesetzt.>* In der deutschsprachigen Marketingforschung haben samtliche
Geschéftstypen zumindest urspriinglich theoretisch deduktive Wurzeln.3*® Es ist an dieser
Stelle zusétzlich noch wichtig festzuhalten, dass Geschéftstypenansatze im angelsachsischen
Raum bisher eine traditionell andere Funktion haben als Geschaftstypenansatze im
deutschsprachigen Raum.**” Wihrend im amerikanischen Raum Geschaftstypenansatze
meistens eher deskriptiv die Verschiedenheit von Vermarktungsprozessen aufzeigen, sind die

1 v/gl. Kleinaltenkamp 1994b, S. 79 ff.

%42 \/gl. Backhaus/Voeth 2007, S. 182f.

43 \/gl. ebenda , S. 183 sowie Voeth 2007, S. 339.

4 \/gl. Plinke 2000, S. 108.

%5 An dieser Stelle wird die Tatsache, dass eines der erfolgreichsten Lehrbiicher zum Industriegiitermarketing
(Backhaus/VVoeth 2007) in groRen Teilen nach einem Marktseiten integrierenden Ansatz untergliedert ist, als
Indiz fir diese These herangezogen. Auch die momentan aktuellsten Veréffentlichungen zum Thema von
Muihlfeld (2004) und Backhaus/Mihlfeld (2005) fulen auf einer Marktseiten integrierenden Typologie.
Einzige Ausnahme ist die nachfrageorientierte informationsékonomisch fundierte Typologie nach
Weiber/Adler. Vgl. Weiber /Adler 1995, S. 54ff.

%46 \/gl. Voeth 2007, S. 339.

%47 \/gl. Backhaus 1998, S. 5
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deutschen Ansétze von deutlich normativerer Natur.3*® VOETH konstatiert entsprechend:
»~Immer wenn die Geschéaftstypen aus einem flr die Gestaltung von Transaktionen relevant
erscheinenden ékonomischen Theoriezusammenhang abgeleitet worden sind, folgt aus der
Zuordnung eines Vermarktungsprozesses zu einem Geschaftstyp, dass bei dem betrachteten
Vermarktungsprozess ein bestimmtes, aus dem 6konomischen Zusammenhang abgeleitetes
Marketing-Verhaltensprogramm eingesetzt werden sollte.***°

Um die einzelnen Geschaftstypenansétze spater hinsichtlich ihrer Eignung zur Strukturierung
transaktionskostentheoretischer Problemstellungen besser beurteilen zu koénnen, wird im
Folgenden ein kurzer Uberblick tiber die wichtigsten aus der Transaktionskostentheorie und
der Informationsékonomik abgeleiteten deutschsprachigen Marktseiten-integrierenden
Ansitze und deren Weiterentwicklungen gegeben.*** BACKHAUS/VOETH unterscheiden

zwischen funf verschiedenen Ansétzen, die im Folgenden naher erlautert werden sollen.

4.1 Marktseiten-integrierende Typologien im Business-to-Business

Marketing

Als ersten Ansatz nennen BACKHAUS/VOETH den Ansatz von KLEINALTENKAMP, der
urspriinglich zwischen den drei Dimensionen Individualisierungsgrad der Leistungen,
Intensitat der Anbieter-Nachfrager-Beziehung und Materialitatsgrad der

Leistungsergebnisse unterschieden®>*

, in neueren Veroffentlichungen jedoch die Dimension
Materialitatsgrad des Leistungsergebnisses aufgegeben hat.**? Es ergibt sich folgende

Typologie:

348 \/gl. Voeth 2007, S. 339ff.

%49 Ebenda, S. 340.

%50 \/gl. fiir einen erschépfenden Uberblick sowie zum nun Folgenden Backhaus/Voeth 2007, S. 189 ff.

51 v/gl. Kleinaltenkamp 1994b, S. 86.

%2 Backhaus/Voeth unterstellen an dieser Stelle pragmatische Griinde fiir die Dimensionsreduktion. Mag dies
anfanglich der Fall gewesen sein, so ist mittlerweile eine theoretische Fundierung dieser Dimensionsreduktion
vorhanden, wie in Abschnitt 4.3.2 gezeigt werden wird.
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Abbildung 5: Geschéaftstypenansatz nach Kleinaltenkamp.
Quelle: Kleinaltenkamp 2001, S. 757.

Spot-Geschaft und Anlagengeschéft haben gemeinsam, dass sie ein ausschlielich auf die
Einzeltransaktion gerichtetes Marketing-Verhaltensprogramm umfassen. Sie unterscheiden
sich jedoch hinsichtlich des Integrativitatsgrades malRgeblich. Wéhrend im Anlagengeschaft
ein erhebliches AusmaR an Kundenintegration den Transaktionsprozess kennzeichnet, ist das
Spotgeschaft als standardisierter Austauschprozess &uflerst homogener Glter mit einem
maximal geringen Ausmal® an Kundenintegration anzusehen. Die entsprechenden
Gegenstiicke bilden das Commodity-Geschaft und das Verbundgeschéft. Beide zeichnen sich
dadurch aus, dass transaktionsiibergreifende Geschéftsbeziehungen eine wichtige Rolle
spielen. Sie unterscheiden sich jedoch voneinander anhand des AusmaBes der
Kundenintegration. Im Commodity-Geschéft ist diese analog zum Spot-Geschéaft maximal
niedrig, wahrend das hohe Ausmal} der Kundenintegration beim Verbundgeschéft unter
anderem dadurch deutlich wird, dass dieser Geschaftstyp anféanglich auch Customer
Integration-Geschaft genannt wurde.***

Einen ahnlichen Ansatz verfolgt RICHTER.** Er unterscheidet die Geschaftstypen anhand
der Dimensionen Spezifitat und Relationalitdt. Ein Geschéaftstyp mit niedriger Spezifitat und
niedriger Relationalitdt wird von ihm als Mengengeschéaft bezeichnet. Geschéftstypen, die
sich durch niedrige Spezifitit und hohe Relationalitdt auszeichnen, nennt er
Kundengeschéafte. Bei hoher Spezifitit und niedriger Relationalitdt liegen sogenannte
Kooperationsgeschafte vor und bei hoher Spezifitat sowie hoher Relationalitdt kommt es zu
Komplexgeschéaften. Zusétzlich leitet Richter einen flinften Geschéaftstyp ab, den er als

%53 \/gl. Kleinaltenkamp 2001a, S. 757.
4 V/gl. Richter, H.-P. 2001, S. 154ff.
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Kombinationsgeschéfte bezeichnet. Diese zeichnen sich durch mittlere Spezifitat und mittlere
Relationalitét aus.

Sowohl fur die Typologie nach KLEINALTENKAMP als auch fiir die Typologie von
RICHTER gilt, dass sie nicht explizit bzw. nicht ausschlielich auf die Begrifflichkeiten der
Transaktionskostentheorie Bezug nehmen.**®

Einen ausschlieBlich aus der Transaktionskostentheorie abgeleiteten Ansatz prasentiert
PLINKE.®® Er versteht eine Geschaftsbeziehung als ,[...] eine Folge von
Markttransaktionen, die nicht zufallig ist.**" Unter ,nicht zufallig“ versteht er ,[...] entweder,
dass es auf der Anbieter- und/oder auf der Nachfragerseite Griinde gibt, die eine planmaRige
Verkntpfung zwischen Markttransaktionen sinnvoll oder notwendig erscheinen lassen oder
die de facto zu einer Verknipfung fiihren.“**® Daraus schlieBt er, dass sich eine
Geschéftsbeziehung anhand des Kriteriums der inneren Verbundenheit einer Folge von
Markttransaktionen definieren l&sst. Er unterscheidet zwischen den vier Fallen Transaction
Marketing - Typ 1, Transaction Marketing - Typ 2, Relationship Marketing - Typl und
Relationship Marketing - Typ 2. Im Falle von Transaction Marketing — Typ 1 spricht
PLINKE von einem Verhaltensprogramm des Anbieters fir Kunden, die ausschliellich
isolierte Einzelkaufentscheidungen treffen. Auf Seiten des Anbieters sind Haufigkeit,
Unsicherheit und Spezifitat als so gering einzuschatzen, dass der Kunde es flr vorteilhaft
erachtet, bei jeder Kaufentscheidung den in der jeweiligen Kaufsituation fiir ihn optimalen
Lieferanten neu zu bestimmen. Analog schétzt der Anbieter das pro Kunde erzielbare
Volumen je Transaktion so gering ein, dass er ein undifferenziertes Marketing fur den
gesamten Markt bzw. das gesamte Marktsegment betreibt. Beispielhaft nennt PLINKE das
Beispiel eines Spediteurs, der sich vielen Kunden, die ausnahmslos nach Preis- und
Terminkriterien einkaufen, gegeniiber sieht. Hier wird eine gewisse Ahnlichkeit zum
Spotgeschaft nach KLEINALTENKAMP deutlich.

Transaction Marketing — Typ 2 sieht PLINKE immer dann als notwendiges
Marketingprogramm an, wenn das Auftragsvolumen pro Transaktion so hoch ist, dass sowohl
Anbieter als auch der jeweilige Nachfrager sich mitunter betrachtlichen Unsicherheiten als
auch moglichen spezifischen Investitionen gegeniiber sehen, die Haufigkeit der Transaktion

aber so gering ist, dass es aus Sicht des Nachfragers lohnenswert ist, vor jeder neuen

%5 Zwar spricht Richter von Spezifitét, jedoch ist die Relationalitat bei Williamson als eigener Terminus
innerhalb der Vertragsformen nur unter Bezugnahme auf Macneil zu finden. Der Ansatz von Kleinaltenkamp
war urspriinglich informationsékonomisch begriindet.

%56 \/gl. Plinke 1997, S 10ff.

%57 Ependa, S. 23.

%58 Ebenda, S. 23.
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Kaufentscheidung den fir ihn in dieser Situation optimalen Lieferanten zu bestimmen.
Analog zu Kleinaltenkamps Projektgeschaft ergibt sich aufgrund des Volumens bzw. des
Leistungsumfanges auch hier laut PLINKE die Notwendigkeit einer moglichst vollstandigen
vertraglichen Gestaltung der Transaktion.

Unter Relationship Marketing — Typ 1 versteht PLINKE ein Verhaltensprogramm des
Anbieters, das auf Kunden ausgerichtet ist, die entweder gewollt oder ungewollt an den
Anbieter gebunden sind, d.h. fir die es vorteilhafter ist, nicht bei jeder anstehenden
Kaufentscheidung eine neue Lieferantenauswahl zu treffen. Der Anbieter belohnt in diesem
Fall das loyale Wiederkaufverhalten durch einen durch Wiederholung erhdhten
Kundenvorteil. Haufig wird dieser als Kostenvorteil in Form von Rabatten bei Erflllung
bestimmter qualitativer und/oder quantitativer Ziele an den Kunden weitergegeben. Auch das
Relationship Marketing — Typ 1 spiegelt sich z. T. in der Typologie nach
KLEINALTENKAMP in Form des Commodity-Geschaftes wider.

Das vierte Verhaltensprogramm in der Typologie nach PLINKE ist das Relationship
Marketing - Typ 2. Es kommt dann zum Einsatz, wenn einerseits aus Sicht des Kunden
Héufigkeit, Spezifitdt und Unsicherheit pro Transaktion so hoch sind, dass es sich nicht
lohnt, pro Transaktion den Lieferanten zu wechseln, der Kunde aber anderseits aus Sicht des
Lieferanten so wertvoll ist, dass es fir ihn lohnenswert ist, ein kundenindividuelles
Marketing-Programm zu realisieren.

PLINKE konstatiert allerdings eine ,,Zwitterrolle* zwischen Transaction Marketing und
Relationship Marketing — Typ 2, also einer Situation, in der aus Kundensicht eine hohe
Kauffrequenz von grofRen Volumina bei mehreren ausgewéhlten Lieferanten gleichzeitig
stattfindet.

Abbildung 6 zeigt die Typologie nach PLINKE:
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Anbieterfokus

Markt(segment)

(Volumen pro
Transaktion klein)
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Transaktion grof3)
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Spezifitat Marketing) (Typ 1) (Typ 2)
Unsicherheit
Haufigkeit
(aus hoch Kundenbindungs Key Account
Kundensicht) (Relationship management Management
Marketing) (Typ 1) (Typ 2)

Abbildung 6: Typen des Business-to-Business-Marketing und deren praktische Erscheinungsformen.
in Anlehnung an Plinke 1997, S. 15 und S. 19.

Eine weitere institutionendkonomisch fundierte Transaktionstypologie ist die Dreier-
Typologie von KAAS.**® Er unterscheidet zwischen Austauschgiitern, Kontraktgiitern und
Geschaftsbeziehungen. Zur néheren Beschreibung von Austauschgitern zieht er die
Definition eines Austausches nach ALCHIAN/WOODWARD heran: ,,An exchange is a
transfer of property rights to resources that involves no promises or latent future
responsibility.“**® Er charakterisiert die durch diese Form einer Transaktion ausgetauschten
Leistungen als fertige Produkte, ,,auf deren Charakteristika und Qualitdt im Moment der
Ubergabe an den Kunden niemand mehr Einfluss nehmen kann, weder der Kaufer noch der
Verkaufer.“*** Er ordnet entsprechend den Vertragstyp klassischer Vertrag nach MACNEIL
als am besten geeignete Vertragsform zu.**® Als Beispiele fiir Austauschgiiter nennt er
Produkte wie Zigaretten und Autos, Drehbanke und Textverarbeitungsprogramme. Die
Vermarktung solcher Glter bezeichnet er folglich als Austauschgitermarketing.
AnschlieBend grenzt er den Begriff Kontraktgut vom Begriff des Austauschgutes ab.
Wiederum beruft er sich auf ALCHIAN/WOODWARD: ,,In contrast, a contract promises
future performance, typically because one party makes an investment, the profitability of
which depends on the other party’s future behaviour.”*** KAAS erweitert die Definition nach
ALCHIAN/WOODWARD dahingehend, dass er davon spricht, dass mindestens eine der
beiden Transaktionsparteien spezifische Investitionen tatigt.*** Die Ursache der Spezifitat

sieht er einerseits entweder im Vollzug der Leistungserstellung an einem vom Abnehmer

%59 vgl. Kaas 1995b, S. 19ff.

%0 Alchian/Woodward 1988, S. 66.

%1 gchade/Schott 1991, S. 8.

%62 \/gl. Macneil 1974, 1978 passim sowie Abschnitt 2.1.4.2 dieser Arbeit.
%3 Alchian/Woodward 1988, S. 66.

%% \/gl. Kaas 1995b, S. 23.

76



eingebrachten  externen  Faktor oder in der individuellen Gestaltung der
Transaktionskonditionen wie z. B. Menge, Qualitat und Liefertermin.*®® Das Kontraktgut
sieht er also im Gegensatz zum fertigen Austauschgut als Leistungsversprechen an. Als
typische Beispiele nennt er Leistungen wie z. B. die Unternehmensberatung, medizinische
Dienstleistungen, aber auch die Errichtung von Bauwerken und die Lieferung von
Industrieanlagen.®® Fir den Sonderfall, dass eine Transaktion von Austauschgiitern bzgl. des
Volumens, der Qualitat und/oder bestimmter Fristen besonders individualisiert ist, kann es
laut KAAS notwendig werden, ebenfalls Kontraktgltermarketing im Sinne der Anwendung
und Ausarbeitung neoklassischer Vertrage nach MACNEIL zu betreiben.’

Als letzten Transaktionstyp fiihrt KAAS die Geschaftsbeziehung an. Fir diese Art von
Transaktion sieht er vor allem den Vertragstyp Relationale Vertrage als relevant an.*®® Auch
Kaas definiert eine Geschéftsbeziehung nach PLINKE als eine Folge von Transaktionen mit
innerem Zusammenhang®®® und stellt fest, dass eine Geschaftsbeziehung sowohl eine nicht
zufallige Folge von Transaktionen von Austauschgiitern als auch eine nicht zufallige Folge
von Transaktionen von Kontraktgutern beinhalten kann. KAAS zitiert hinsichtlich der Natur
des Beziehungsmarketing an dieser Stelle MACNEIL der fur die Vertragsform relationale
Vertrage festhélt, dass es um die ,[...] entire relation as it has developed [through] time*

geht,37o

unabhéngig davon, ob es eine urspringliche diesbeziigliche Vereinbarung gibt oder
nicht und inwieweit diese, falls vorhanden, maiigeblich ist. KAAS selbst subsumiert eine
groBe Ahnlichkeit zwischen der von ihm abgeleiteten Typologie und der von
AUFDERHEIDE/BACKHAUS abgeleiteten Typologie, auf die im Folgenden naher
eingegangen werden soll.>"

Die (transaktionskosten)theoretische Fundierung des Geschaftstypenansatzes nach
BACKHAUS wurde in den Jahren 1994 und 1995 vor allem durch DETLEF
AUFDERHEIDE und KLAUS BACKHAUS vorgenommen.®’ In Ihrer 1995er Publikation
nehmen sie zudem eine wissenschaftstheoretische Betrachtung der Theorieentwicklung im

Marketing allgemein sowie eine Priifung der Theoriekompatibilitat zwischen Neoklassik und

%5 \/gl. hierzu Abschnitt 4.3.2 dieser Arbeit. Auch Kaas beruft sich auf Engelhardt/Kleinaltenkamp/Recken-
felderbdumer 1993. Vgl. Kaas 1995b, S. 23 Fn. 13.

%6 \/gl. ebenda, S. 24.

%67 \/gl. Macneil 1974, 1978 passim sowie Abschnitt 2.1.4.2 dieser Arbeit.

%68 \/gl. ebenda sowie Abschnitt 2.1.4.2 dieser Arbeit.

%9 v/gl. Plinke 1997, S. 23.

%70 \/gl. Macneil 1978, S. 890.

71 \/gl. Kaas 1995b, S. 24f.

%72 \/gl. Backhaus/Aufderheide/Spath 1994 und Aufderheide/Backhaus 1995.
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Neuer Institutionenskonomik im Speziellen vor.*”® Sie kommen dabei zu dem Schluss, dass
die Neue Institutionendkonomik Anwendung in der Marketingwissenschaft finden sollte, da
sie im Gegensatz zur traditionellen neoklassischen Absatztheorie aufgrund der
Berlicksichtung von Institutionen ein vollkommeneres Abbild verschiedener Formen von
Unsicherheit gibt, denen sich 6konomische Akteure gegeniiber sehen kénnen.*’* Hinzu
komme zudem ,,[...] eine neue Sicht der Mérkte, die auf Handlungsinterdependenzen abstellt
und die gesonderte Beachtung von Unsicherheit nach einem Vertragsabschluss oder einer
Investition (ex post) nahelegt.*”> AUFDERHEIDE/BACKHAUS grenzen die Neue
Institutionendkonomik aufgrund dieser Verhaltensinterdependenz vom Rational Choice-
Ansatz ab: ,,An die Stelle entscheidungslogischen Handelns tritt nunmehr auch in der
theoretischen Abbildung strategisches Handeln zum Abschluss von Vertrdgen mit anderen
Akteuren, 3" In ihrer damaligen Betrachtungsweise stiitzen
BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH ihren institutionendkonomischen Ansatz zum
Marketing auf die drei Sdulen Marketing und ©6konomische Rationalitat, Marketing und
Unsicherheit sowie Marketing und Unsicherheit durch 6konomische Ex-post-
Abhangigkeiten.®”” Hinsichtlich der ersten Saule erweitern sie den neoklassischen
Handlungsrahnmen um das Konzept der begrenzten Rationalitat. Es ergibt sich folgendes
Schema bzgl. der Annahmen uber die (Un-)Sicherheit hinsichtlich des Handlungsrahmens

von Akteuren:

% \gl. Aufderheide/Backhaus 1995, S. 44ff. Sie kommen dabei zu dem Schluss, dass die NIO eine
Weiterentwicklung im Sinne realitatsndherer Annahmen durch Modifikation des Schutzgurtels des Rational
Choice Paradigmas darstellt. Sie nutzen diesbeziiglich die Begriffe des Paradigmas nach Kuhn (vgl. Kuhn
1976) und harter Kern (vgl. Lakatos 1982) synonym.

874 \/gl. Backhaus/Aufderheide/Spath 1994, S. 16ff. sowie fiir weitere Nachweise u.a. Wessling 1991.

%75 Aufderheide/Backhaus 1995, S. 51.

%76 Ependa, S. 51 sowie Buchanan 1975 S. 229, der von den Autoren entsprechend zitiert wird und aus heutiger
Sicht als einer der Begriinder der Forschungsrichtung Law & Economics gesehen werden kann.

%77 \/gl. auch zum Folgenden Backhaus/Aufderheide/Spath 1994, S. 16ff.
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Handlungsrahmen

X=Ereignis

P(X)=Eintrittswahr-

Unvollkommenes
scheinlichkeit von X Vollkommenes

Wissen Wissen

P(X)=1 oder
P(X)=0
Vollstandiges Wissen: Unvollstandiges Wissen:
zukunftig mogliche zukunftig mogliche Ereignisse
Ereignisse sind bekannt sind zum Teil noch
unbekannt.

- nge.W|sshe|. Beschrankte
=Unsicherheit . o
. Rationalitat
i.e.S.
O<p(X)<1 P(X) unbekannt X unbekannt

Abbildung 7: Annahmen Uber die (Un)sicherheit beztglich des Handlungsrahmens von Akteuren.
Quelle: Backhaus/Aufderheide/Spéth 1994, S.21.

Wenn dem Entscheidungstrager sédmtliche entscheidungsrelevanten Sachverhalte bzgl.
zukunftig eintretender Ereignisse bekannt sind und er mit Sicherheit vorhersagen kann, ob ein
Ereignis eintritt oder nicht, so besitzt dieser vollkommenes Wissen. Wenn dies nicht der Fall
ist, dann besitzt der Akteur unvollkommenes Wissen bzw. empfindet Unsicherheit im
weiteren Sinne. Kennt der Entscheidungstrdger samtliche moglichen Umweltzustande bzw.
Ereignisse und deren Folgen sowie deren Eintrittswahrscheinlichkeiten, so handelt er ,,nur*
unter Risiko und kann Erwartungswerte bilden. Kennt er die Eintrittswahrscheinlichkeiten
nicht, so besitzt er zwar noch vollstandiges Wissen tiber samtliche moglichen Kontingenzen,
handelt aber unter Ungewissheit, da er eben keine Erwartungswerte bilden kann.*”® Das
Konzept der begrenzten Rationalitat hingegen ist die radikalste Form der Unsicherheit. Hier
ist es dem Akteur nicht moglich, die Menge mdglicher entscheidungsrelevanter Ereignisse
abschlieBend  zu  bestimmen. Diese  Form  der  Unsicherheit  stellt  fur
BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH auch die entscheidende Verfeinerung des Rational
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Choice-Ansatzes dar. In einem zZweiten Schritt verbinden

%78 Diese Unterscheidung zwischen Risiko und Ungewissheit im engeren Sinne war zum damaligen Zeitpunkt
herrschende Meinung in der (institutionen)ékonomenischen Forschung. Sie l&sst sich zurtickfuhren auf
Knight 1921, S. 19ff.

%7% \/gl. Backhaus/Aufderheide/Spath 1994, S. 19f. Die Autoren verweisen berechtigterweise in Funote 44 auf
die durchaus umstrittene Interpretation der begrenzten Rationalitdt in der Transaktionskostentheorie und
nennen vor allem den Schopfer dieses Begriffes Herbert Simon (Vgl. Simon 1957, S. 198) als einen der
Hauptgegner der Auslegung im Sinne eines erweiterten Rational Choice-Ansatzes mit dem Primat der
Nutzenmaximierung. Simon hatte ursprunglich einen begrenzt rationalen Akteur im Sinne eines Satisficers
gemeint (vgl. z.B. Simon 1990). Beispiele, wie die strenge Annahme der begrenzten Rationalitét
ausschlieflich aufgrund verschiedener Formen von Unsicherheit wissenschaftstheoretisch unbedenklich zu
einer begrenzten Rationalitdt im Sinne einer aufgrund von beschrénkter Informationsaufnahme- und
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BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH die urspriingliche Unterscheidung innerhalb der
Transaktionskostentheorie zwischen Unsicherheit vor Vertragsabschluss und nach
Vertragsabschluss mit den verschiedenen von ihnen aus dem Rational Choice-Ansatz
abgeleiteten und um das Konzept begrenzter Rationalitat erweiterten Arten von Unsicherheit.
Sie unterscheiden dazu zwischen parametrischer Unsicherheit vor Vertragsabschluss aufgrund
unvollkommenen und/oder unvollstdndigen Wissens und strategischer Unsicherheit nach
Vertragsabschluss aufgrund von spezifischen Investitionen.**

Entsprechend ordnen sie den verschiedenen Formen der ex ante-Unsicherheit verschiedene

Formen von Vertragen zu:

Maoglichkeiten der
Vertragskontrolle Vertrage
(‘Measurement’)

Ausmal der (ex ante-)
Unsicherheit

Vollkommenes Wissen (Sicherheit) Vollkommene Vertrége
Vollstéandiges
Wlssir;élr?mko Verifizierbarkeit Vollstandige Vertrage
Ungewissheit)
Unvoll-
kommenes Unvollstandi
Wissen e Beobachtbarkeit n\\//o i’f".m g€
(Unsicherheit) | Unvollstandiges ertrage
Wissen
(beschrankte
Rationalitét) Fehlende Beobachtbarkeit | Marktzusammenbruch

Tabelle 6: Unsicherheit und Vertrage.
Quelle: Aufderheide/Backhaus 1995, S. 55.

Differenziert man zwischen methodologisch unterschiedlichen Stromungen innerhalb der
(formalen) ©konomischen Vertragstheorie, so liegt eine Unterscheidung zwischen einer
Anreiztheorie im Sinne der Prinzipal-Agenten Theorie, der Transaktionskostentheorie im
Sinne des Governance Ansatzes und der Theorie unvollstdndiger Vertrdge nahe. VVon diesen
drei Stromungen ist eine der aktuellsten die Theorie unvollstdndiger Vertrage, die sich auf
GROSSMAN/HART zuriickfihren lasst und die sich vor allem in ihren Modellannahmen
dadurch von den Prinzipal-Agenten Modellen unterscheidet, dass die Erstellung vollstandiger
Vertrage aufgrund unmoglicher Verifizierbarkeit aller im Vertrag festzulegenden Variablen
durch eine dritte Partei nicht moglich ist. Innerhalb der Modelle der Theorie unvollstandiger

-verarbeitungsfahigkeit des Individuums permanent vorhandenen begrenzten Rationalitdt modifiziert werden
kann, wurden mittlerweile bereits an anderer Stelle gezeigt. VVgl. fir eine ausfuhrliche Diskussion Adler 2003,
S. b4ff.

%80 Backhaus/Aufderheide/Spath  verstehen unter parametrischer Unsicherheit nicht beeinflussbare
Unsicherheiten und unter strategischer Unsicherheit die Art von Unsicherheit, die von den Akteuren in
strategisches Handeln miteinbezogen wird.
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Vertrdge wird zumeist vollstdndige Rationalitat der Verhandlungsparteien, aber begrenzte
Rationalitdt des institutionellen Rahmensystems in Form eines Richters und damit
einhergehende nicht Verifizierbarkeit bestimmter Eigenschaften/Werte von Vertragsvariablen
sowie symmetrische Informationsverteilung fiir beide Vertragsparteien unterstellt. Daraus und
aus der Tatsache, dass zukiinftige Entwicklungen unsicher sind bzw. es extrem viele
zukiinftige Kontingenzen geben kann und eine vertragliche Fixierung prohibitiv hohe Kosten
verursachen wirde, ergibt sich in diesen Modellen die Notwendigkeit der Formulierung
unvollstdndiger Vertrdge. Als Meilensteine innerhalb der Theorie unvolistandiger Vertrage
gelten die Arbeiten von GROSSMAN/HART®*! und von HART/MOORE3®2+%%
AUFDERHEIDE/BACKHAUS sehen die Wirkungen, die eine Nicht-Verifizierbarkeit im
Sinne der Annahmen der Theorie unvollstandiger Vertrdge und das Konzept der begrenzten
Rationalitat haben, als so ahnlich, dass sie eine Zusammenfassung vorschlagen.*

Die strategische Unsicherheit nach Vertragsabschluss resultiert als Folge spezifischer
Investitionen durch die jeweilige Partei. Hinsichtlich moglicher Szenarien treffen
BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH wiederum eine Fallunterscheidung in Geschéftstypen
ohne Ex post-Unsicherheit und mit Ex post-Unsicherheit. Erstere ordnen sie einem
neoklassisch informationsokonomischen Problemfeld zu, und Letztere werden dem
institutionendkonomischen Problemfeld zugeschrieben.*®® Die Differenzierung besagt also,
dass bei Geschaftstypen ohne Ex post-Unsicherheit keine spezifischen Investitionen getéatigt
wurden, wahrend bei Geschéftstypen mit Ex post-Unsicherheit spezifische Investitionen
getatigt worden sein miissen.*®® Das AusmaR der Ex post-Unsicherheit ist abhangig von der
Existenz einer Quasirente. Die folgende Abbildung zeigt die Geschaftstypologie nach
BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH:

%81 \/gl. Grossman/Hart 1986.

%82 \/gl. Hart/Moore 1990.

%83 \/gl. fir einen ausfihrlichen Uberblick Brousseau/Glachant 2002. Vgl. auch Williamson 2003.
%84 \/gl. Aufderheide/Backhaus 1995, S. 55 Fn. 26.

%8 \/gl. Backhaus/Aufderheide/Spath 1994, S. 24 und S. 37.

%86 \/gl. Aufderheide/Backhaus 1995, S. 53.
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Ex-post-Unsicherheit durch hoch
AusmaR von (Ex-ante-)Unsicherheit spezifische Investitionen ist...
Moglichkeiten der Vertragskontrolle
niedrig
je
é Sicherheit (vollkommenes Wissen) Nirvana Business: perfect contracts
=
Vollstandiges Wissen Projektgeschéft:
(Risiko oder Verifizierbarkeit ) vollstandige Vertrage
Ungewissheit) Produktgeschaft: (contingent contracts)
Vollstandige oder
unvollstandige Vertrage
Verbundgeschéft:
T Beobachtbarkeit unvollstandige Vertrage,
Unvollstandiges relationale Kontrakte
Wissen (beschrankte
Rationalitat) F
= ehlende . .
§ Beobachtbarkeit Marktzusammenbruch/ vertikale Integration

Abbildung 8: Segmentation von Transaktionen nach Ex-ante- und Ex-post-Unsicherheit: Geschéfts- und
Vertragstypen.
Quelle: Aufderheide/Backhaus 1995, S. 57.

Es ist intuitiv nachvollziehbar, dass diese Typologie grundsatzlich sowohl flr die Nachfrager-
als auch flr die Anbieterperspektive anwendbar ist. Wenn beide Marktseiten simultan

berticksichtigt werden, fihrt das zu vier generell méglichen Geschéftstypenkonstellationen:

Nein Ja, bei ...
{keine Ex-Post-Abhdngigkeit) {potenzielle Ex-Post-Abhéngigkeit)

Anbieter Anbieter |%| Nachfrager | | Nachfrager

Zuliefer- System-
geachéﬂ

Verbundgeschaft
Anlagen- bz:ﬂ (offener Planungshorizont bzw.

unbestimmte Transaktionsmenge)

Abbildung 9: Abgrenzung von Geschéftstypen nach Backhaus.
Quelle: Backhaus/Voeth 2007, S. 201.

In anderer Darstellung ergibt sich daraus folgende Typologie:
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Anbieter QR
Keine Anbieter QR

Zuliefer- System-
geschaft | geschaft

Focus
Kaufverbund

Anlagen- | Produkt-
geschaft | geschaft

Focus Einzelkunde

Focus anonymer
arkt, Marktsegment

Abbildung 10: Abgrenzung von Geschéftstypen nach Backhaus.
Quelle: Backhaus/Voeth 2007, S. 202.

Die wohl aktuellste Ableitung einer Geschaftstypologie in der deutschsprachigen
Marketingforschung stammt von MUHLFELD,*®" die nach einer kritischen Diskussion der
auch in dieser Arbeit vorgestellten Ansédtze vor allem auf ein bisher unvertffentlichtes
Manuskript von BACKHAUS/PLINKE/RESE rekurriert.*®® Der Ansatz nach MUHLFELD

soll im Folgenden néher erlautert werden.
4.2 Marktseiten differenzierende Typologie nach Muhlfeld

Die Weiterentwicklung des Ansatzes sient MUHLFELD vor allem darin, dass
BACKHAUS/PLINKE/RESE die Faktorspezifitat als dreidimensionales Konstrukt verstehen,
das sich in die drei Subdimensionen Bezugsobjekt der Investition, Spezifitatsgrad und
Amortisationshorizont gliedert.*®®

Im weiteren Verlauf lhrer Ausfiihrungen reduziert MUHLFELD die Dimensionen jedoch um
die Dimension des Bezugsobjektes (Einzelkunde versus Markt bzw. Marktsegment), da sie
davon ausgeht, dass der Spezifitatsgrad nur in dyadischen Beziehungen von hinreichender
GroRe ist.*® Sie begriindet den Ausschluss mit Hilfe eines Gedankenexperiments, in dem sie
eine Fallunterscheidung durchfiihrt. In Fall 1 nimmt sie an, dass aus Anbieterperspektive nur

eine Anzahl x aus der Gesamtmenge n der Nachfrager innerhalb eines Marktes oder

%87 \/gl. Miihlfeld 2004, S. 48ff.

%88 \/gl. Backhaus/Plinke/Rese 2004, Seite 71ff., zitiert nach Miihlfeld 2004, S. 48.

%89 \/gl. ebenda, S. 49.

%0 \/gl. ebenda, S. 53ff.. Es sei aber an dieser Stelle auch explizit auf die theoretische Begriindung mit Hilfe der
fundamentalen Transformation auf Seite 53/54 hingewiesen.
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Marktsegmentes notwendig ist, um die vorgenommene spezifische Investition zu
amortisieren. Falls es zu einer vorzeitigen Beendigung eines Geschéftes oder einer
Geschaftsbeziehung kommen sollte, kann jeder andere Nachfrager ohne Verlust bzw.
Reduktion der Quasirente als Kunde gewonnen werden. Das heillt mit anderen Worten, dass
dieses Szenario dem des Produktgeschaftes nach AUFDERHEIDE/BACKHAUS gleicht.

In Fall 2 nimmt MUHLFELD an, dass es dem Anbieter nur dann madglich ist, sein
Markt(segment)-spezifisches Investment zu amortisieren, wenn er nach dem Markt(segment)
spezifischen Investment eine hundertprozentige Markt(segment)abdeckung erzielt. In diesem
Fall hatte der Anbieter die Mdglichkeit, einen Nachfrager als fokalen Kaufer, m. a. W. einen
Zwischenhdndler, einzusetzen, der das Risiko und den Weiterverkauf ubernimmt. Diese
Einfuhrung einer weiteren Handelsstufe fihrt zur Notwendigkeit, dass sich nun der
Zwischenhdndler vertraglich gegenliber den anderen Nachfragern absichern muss und
entsprechend selbst spezifisch investiert. Aus Sicht des Anbieters jedoch konstatiert
MUHLFELD eine Aquivalenz zu einer Einzelkunden spezifischen Investition. Eine weitere
Maglichkeit in Fall 2 wére das Szenario, dass der Anbieter mit jedem einzelnen Nachfrager
eine eigene Transaktion durchfuhrt, also mit jedem einzelnen Nachfrager einen Vertrag
abschlieRt. Jedoch wiirde in diesem Fall jeder einzelne Vertrag ,.elements of calculation that
are originally related to the whole segment and that are (artificially) broken down to the
individual buyer’s level“, enthalten.®** Eine ausbeutbare Quasirente wére also nur in der
dyadischen Perspektive vorhanden. Zum Ende ihres Gedankenexperiments behandelt
MUHLFELD den Fall der Kollusion innerhalb des Marktsegments. Fiir diesen Fall verweist
sie auf das strenge Konzept im Sinne der begrenzten aber weitsichtigen Rationalitat des
Anbieters. D. h., in einem solchen Fall sieht sich der Anbieter entweder wiederum quasi einer
Partei gegeniiber oder aber, und diesen Fall erachtet MUHLFELD als realistischeres Szenario,
der Anbieter kreiert Wirkmechanismen, die kollusives Verhalten verhindern.**

Aus ihren Ausfiihrungen leitet MUHLFELD eine Typologie ab, die zwischen nicht
spezifischen Investitionen, spezifischen Investitionen mit einem Amortisationshorizont von
einer Transaktion und spezifischen Investitionen mit einem Amortisationshorizont von mehr
als einer Transaktion unterscheidet. In der Erweiterung des Konzeptes der Faktorspezifitat
sieht sie zudem eine Weiterentwicklung des urspriinglichen Ansatzes nach
BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH, da die verschiedenen von diesen abgeleiteten
Formen von Unsicherheit explizit in Verbindung mit dem Amortisationshorizont gesetzt

1 Ependa, S. 57.
%92 MiihlIfeld spricht an dieser Stelle davon, dass kollusives Verhalten immer auch mit erhéhtem Koordinations-
aufwand verbunden ist. Vgl. ebenda, S. 57.
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werden.?® Gleichzeitig schrankt sie jedoch dahingehend ein, dass die von ihr abgeleiteten drei
Transaktionstypen theoretisch deduzierte Vereinfachungen komplexer realer Phdnomene
sind.**

Eine zusétzliche Modifikation und Erweiterung bisheriger Geschaftstypenansatze nimmt
MUHLFELD in einem weiteren Schritt dadurch vor, dass sie explizit zwischen Nachfrager
und Anbieterperspektive differenziert und moégliche Geschaftstypenkonstellationen formal
ableitet. Sie definiert eine Geschaftstypenkonstellation als ,,any combination of a seller
business type and a buyer business type that emerges as framework for a transaction between
the two parties.“*® Es ergeben sich drei symmetrische (kongruente) und sechs asymmetrische

(disgruente) Geschéftstypenkonstellationen:

Nonspecific Transaction-related Transaction chain-
investment specific investment related specific
investment
Product business Project business Relational business Seller perspective
(PDB) (PJB) (RB)
Product business Project business Relational business Buyer perspective
(PDB) (PJB) (RB)

l l

Congruent Disgruent

NS TSI TCSI
NS TSI TCsl IPIDI PJB RB
PDB PJB RB Seller PDB PJB RB
PDB PJB RB Buyer PDB PJB RB
PDB PJB RB PDB PJB RB
PDB PJB RB PoB PIB RB

PDB PJB RB
PDB PJB RB

PDB PJB RB
PDB PJB RB

PDB PJB RB

PDB PJB RB

PDB PJB RB

PDB PJB RB

PDB PJB RB

Abbildung 11: Abgrenzung von Geschaftstypenkonstellationen nach Muhlfeld.
Quelle: Muhlfeld 2004, S. 62.

In einer kongruenten Geschaftstypenkonstellation, in der sich beide Parteien im

Produktgeschaft befinden, unternimmt keine Partei Partner-spezifische Investitionen. Es

396

entsteht ~ keine  ausbeutbare  Quasirente. Im  Falle einer  kongruenten

Geschéftstypenkonstellation, in der sich beide Parteien im Geschéftstyp Projektgeschaft

befinden, werden spezifische Investitionen von beiden Parteien vorgenommen. Im Falle der

%98 \/gl. Miihlfeld 2004, S. 59, Fn. 219.

%% \/gl. ebenda, S. 60. Generell kann diese Einschrankung jedoch fiir alle Geschaftstypenansitze angenommen
werden.

%% Ependa, S. 61.

%% \/gl. ebenda, S. 68ff.
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vorzeitigen Beendigung des Geschéaftes vor dem Abschluss der Transaktion waren fiir beide
Parteien signifikante Verluste der Quasirente zu verzeichnen.**’ Fir den Fall der kongruenten
Geschaftstypenkonstellation des Relationalen Geschaftstyps gilt analog zum Projektgeschaft,
dass beide Parteien signifikante spezifische Investitionen unternehmen. Jedoch kénnen weder
der Anbieter noch der Nachfrager mit nur einer erfolgreichen Transaktion das spezifische
Invest amortisieren.

Problematisch werden Geschéftstypenkonstellationen im Fall der Disgruenz von
Geschaftstypen. Als Beispiel fir einen disgruenten Fall, in dem sich der Anbieter im
Produktgeschéft befindet und der Nachfrager im Projektgeschaft, nennt MUHLFELD, dass
ein Steuerberater ein Fertighaus bei einem Fertighaushersteller erwirbt und simultan dazu die
auf das Design des Fertighauses abgestimmte Mdoblierung bei einem anderen Anbieter kauft.
Sollte das Haus aus diversen Griinden nicht wie geplant fertig gestellt werden, so hatte der
Steuerberater Mdbel, die in einem anderen Haus nicht in der Weise zur Geltung kommen
wirden wie geplant. Auch fir den Fall, dass der Anbieter sich im Produktgeschéaft befinden
wirde und der Nachfrager im Relationalen Geschéftstyp, gilt, dass bei vorzeitiger
Beendigung der Geschaftsbeziehung ein signifikanter Teil der Quasirente fur den Nachfrager
unwiederbringlich verloren ware. Ein klassisches Beispiel sind proprietdare und /oder
modulare Softwaresysteme.?*® Die Geschaftstypenkonstellation, in der sich der Anbieter im
Projektgeschaft und der Nachfrager im Relationalen Geschéftstyp befinden, ist dadurch
charakterisiert, dass der Anbieter seine spezifischen Investitionen schon nach einer
erfolgreichen Transaktion amortisiert, wahrend der Nachfrager eine Folge von Transaktionen
mit diesem Anbieter benétigt. Auch diesbeziglich kénnen IT-Losungen als Beispiel
fungieren. Der Unterschied liegt lediglich darin, dass z. B. ein stérkerer
Individualisierungsgrad des Systems auch spezifische Investitionen seitens des Anbieters
erfordert, die dieser aber auf Vollkostenbasis kalkuliert und in der Angebotskalkulation
entsprechend berucksichtigt.

Analog lassen sich drei Geschaftstypenkonstellationen ableiten, in denen der Anbieter eher
Gefahr lauft, dass seine Quasirente verloren geht oder ein signifikanter Teil ausgebeutet wird.
Hier werden entsprechend die Fé&lle Anbieter = Projektgeschaft und Nachfrager =

Produktgeschaft, Anbieter = Relationales Geschéft und Nachfrager = Produktgeschaft sowie

%7 Muhlfeld weist diesbeziiglich explizit auf die Problematik der Vertragsgestaltung bei komplexen
Projektgeschaften hin, die sich aus der Interaktion zwischen Machtverteilung vor der Transaktion und der
Kontraktguteigenschaft des Projektgeschaftes ergibt. VVgl. Mihlfeld 2004, S. 68, Fn. 253.

%% \/gl. ebenda, S. 69. Vgl. auch Backhaus/Voeth 2007, S. 203.
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Anbieter = Relationales Geschaft und Nachfrager = Projektgeschaft unterschieden.’* Eine
Bewertung der in diesem Abschnitt vorgestellten Geschéftstypologien soll im Folgenden

vorgenommen werden.

4.3 Zusammenfassung, kritische Wirdigung und Weiterentwicklung

der Geschaftstypologien

Sowohl die Marktseiten integrierenden Typologien als auch die Marktseiten differenzierende
Typologie nach MUHLFELD sind generell als sinnvolle Strukturierungshilfe fir
verschiedene Arten von Vermarktungsprozessen anzusehen. Zudem lenken Erstere implizit
und Letztere explizit das Augenmerk auf die hybride Rolle der Faktorspezifitat als einerseits
strategische Entscheidungsvariable und andererseits als historisches (pfadabhangiges)
Konstrukt.*®® Ahnliche Forschungsergebnisse sind auch im internationalen Kontext sowohl in
theoretischer als auch in empirischer Hinsicht erzielt worden.***

Im Folgenden ist es jedoch notwendig zu prifen, welcher Geschéaftstypenansatz fir das
Forschungsziel dieser Arbeit die gréfite Erklarungs- und Vorhersagekraft besitzt und inwieweit
dieser noch theoretischer Modifikationen und/oder Ergédnzungen bedarf, um der Komplexitat
transaktionskostentheoretischer Fragestellungen in méglichst vollstandiger Weise gerecht zu

werden.

4.3.1 Auswahl des zu modifizierenden Geschéaftstypenansatzes

BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH konzeptualisieren den Spezifitatsgrad als alleiniges
Merkmal mit Hilfe der anfallenden Quasirente. BACKHAUS/PLINKE/RESE verstehen die
Spezifitat als dreidimensionales Konstrukt. MUHLFELD wiederum verfeinert einerseits die
Marktseiten integrierenden Ansédtze dahingehend, dass sie die Marktseiten explizit
differenziert. Jedoch reduziert sie die Spezifitdt nach BACKHAUS/PLINKE/RESE in ein
zweidimensionales Konstrukt, indem sie die Dimension Bezugsobjekt der Investition fir ihre

Untersuchung ausschliel3t. Dies scheint vor dem Hintergrund einer Unterscheidung zwischen

%99 Auch fiir diese Geschaftstypenkonstellationen liefert Miihlfeld entsprechende Beispiele. Vgl. Miihlfeld 2004,
S. 70f.

%0 Diese Tatsache zeigt sich besonders gut in der Diskussion bei MiihIfeld 2004, S. 72f. und der dort zitierten
Literatur sowie der Tatsache, dass sie eine theoretisch begriindete Dynamisierung von Geschéaftstypen
vornimmt. Diesbeziiglich besonders lesenswert sind die Kapitel 3.1 und 3.2 ihrer Arbeit.

“01 Theoretische Arbeiten sind z. B. Ménard 2004 und Ghosh/John 1999. Empirische Arbeiten zum Thema sind
u.a. Ghosh/John 2005 und Palmatier/Dant/Grewal 2007. Allen Arbeiten ist gemeinsam, dass sie die
strategische Komponente von Governanceformen betonen und (mit Ausnahme von Ménard, der sich wertvolle
Ergebnisse von der Theorie der Pfadabhangigkeit verspricht) eine ressourcenbasierte Perspektive als
umfassendes Konzept anwenden. In eine &hnliche Richtung ist auch die Entwicklung des Relational View zu
deuten. Vgl. u. a. Dyer/Singh 1998.
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Bezugsobjekthierarchien im Marketing, wie z. B. KLEINALTENKAMP sie trifft, sowie dem
Forschungsziel ihrer Arbeit zweckmaRig zu sein.*®? Untersucht man jedoch die urspriinglichen
drei Dimensionen Bezugsobjekt der spezifischen Investition, Spezifitdtsgrad und
Amortisationshorizont der Investition, so findet man, abgesehen von einer Interdependenz
zwischen Amortisationshorizont und Spezifitatsgrad in dynamischer Perspektive, auch eine
gewisse Ungenauigkeit hinsichtlich der Dimension Bezugsobjekt, da dieses dichotom
entweder ein einzelner Akteur der jeweiligen anderen Marktseite oder ein ganzer Markt bzw.
ein ganzes Marktsegment sein kdnnen. Stellt man jedoch darauf ab, dass die Transaktion
innerhalb der Transaktionskostentheorie als die “ultimate unit of economic investigation, a

unit of transfer of legal control [...]"*%

verstanden werden sollte, dann sollte das Konzept der
Bezugsobjektspezifitat auch auf diese bezogen werden. D. h., das Bezugsobjekt sollte nicht
ausschlieBlich ein Akteur oder eine Menge von Akteuren sein, sondern auRerdem die einzelne
Transaktion oder die Geschéftsbeziehung, denn eine Transaktion und eine Geschéftsbeziehung
finden per Definitionem dyadisch statt.***

Marktebene Kundenfokus

n n m Ebene 1: Mérkte Gesamtnachfrage

-:A E u Ebene 2: Marktsegmente Kundengruppen

e

Beschaf-
fungsakt

Abbildung 12: Marktebene und Kundenfokus.
Quelle: Kleinaltenkamp 2000, S. 232.

Speziell NOOTEBOOM weist darauf hin, dass Faktorspezifitdt verschiedene mehr oder

weniger symmetrische Formen von Abhéngigkeiten hervorrufen kann.*® In seiner formalen

%02 \/gl. Kleinaltenkamp 2000, S. 232.

“%3 Commons, 1959, S. 4.

04 \/gl. dazu Kleinaltenkamp/Ehret 2006, S. 67ff. Auch Miihlfeld argumentiert mit ihrem Gedankenexperiment
in eine &hnliche Richtung. Vgl. Muhlfeld 2004, S. 53ff.

“%5 \/gl. Nooteboom 1993, S. 443.
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Analyse geht er von den Axiomen Reflexivitat, Transitivitat und Asymmetrie*® sowie den
Bezugsobjekten buyer, supplier, product, buyer asset, supplier asset und product fur das
Konzept der Faktorspezifitat aus. Er identifiziert dabei 12 verschiedene Konstellationen von
Faktorspezifitdit und versucht, entsprechende Beispiele zu illustrieren. *°’ Diese sind im
Einzelnen:

product specific buyer, product specific asset, buyer specific product, asset specific product,
buyer specific asset, suppler specific asset, product specific supplier, supplier specific
product, supplier specific buyer, buyer specific supplier, asset specific buyer, asset specific
supplier. Fihrt man den Gedankengang NOOTEBOOMS vor dem Hintergrund des
exklusiven Fokus auf die Analyseobjekte Transaktion und Geschaftsbeziehungen, verstanden
als nicht zuféllige Folge von Transaktionen, weiter, so ergeben sich unter den Pramissen
NOOTEBOOMS folgende Geschaftstypenkonstellationen:

Transaction specific supplier assets, transaction specific buyer assets, relationship
specific supplier assets, relationship specific buyer assets.

Man erhdlt somit zwei Formen von Spezifitdit pro Marktseite, die jeweils miteinander
kombinierbar sind. Es ergibt sich also entsprechend eine Teilauswahl der
Geschaftstypenkonstellationen nach MUHLFELD. Dies sind einerseits die kongruenten
Geschaftstypen Anbieter = Projektgeschaft und Nachfrager = Projektgeschéaft sowie Anbieter
= Relationales Geschéaft und Nachfrager = Relationales Geschéft. Andererseits ergeben sich
natlrlich auch die disgruenten Geschéaftstypenkonstellationen Anbieter = Projektgeschéaft und
Nachfrager = Relationales Geschaft sowie Anbieter = Relationales Geschaft und Nachfrager
= Projektgeschaft. Bis zu diesem Schritt der Analyse scheint also der Ansatz nach Miihlfeld
aufgrund seiner Ahnlichkeit zu den hier vorgenommenen Uberlegungen am besten geeignet
zu sein.

Wichtig ist aber auBerdem in Verbindung mit der Dimension des Spezifitdtsgrades die
Konzeptualisierung der Quasirente. BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH verstehen den
Amount at Stake und Quasirente als Synonyme.*® Auch MUHLFELD definiert firr ihre
Arbeit  die  Quasirente im  Sinne  einer  Composite  Quasi-Rent  nach
KLEIN/CRAWFORD/ALCHIAN.*® Die Quasirente resultiert in einem solchen Verstandnis

also immer aus dem Spezifitdtsgrad der Investition, der determiniert wird durch den

“% Transitivitat bedeutet: Wenn X spezifisch zu Y ist und Y spezifisch zu Z, dann ist X ebenfalls spezifisch zu Z.
Asymmetrie bedeutet in Nootebooms Kontext: Wenn X spezifisch zu Y ist, dann heif3t das nicht, dass Y auch
spezifisch zu X ist.

“7 \/gl. Nooteboom 1993, S. 445ff.

“%8 \/gl. S. 16 dieser Arbeit.

409 \/gl. Miihlfeld 2004, S. 38.
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Differenzbetrag zwischen dem Wert innerhalb der Beziehung und dem maximalen Wert
innerhalb der zweitbesten Verbindung. BACKHAUS/VOETH sprechen im Kontext des
Geschéftstypenansatzes nach BACKHAUS davon, dass die Quasirente eine (ber die
einmalige Transaktion hinausgehende Haufigkeit voraussetzt, ,[...] da es sonst am
Bezugspunkt fur die einmalige Bindung mangelt. Die Problematik der spezifischen
Investition gewinnt damit erst in Kombination mit einem offenen Planungshorizont bzw.
unbestimmter Transaktionsmenge eine aus Nachfragersicht zur Abgrenzung relevanter
Geschéftstypen relevante Bindungsdimension.“*'° Weiterhin sprechen BACKHAUS/VOETH
davon, dass bei Existenz einer Quasirente aus der Messproblematik VVerhandlungsspielrdume
bzgl. des Amount at Stake, also der méglichen Aufteilung der Quasirente, entstehen.*** Sie
trennen entsprechend zwischen Grinden fir die Entstehung einer Quasirente und der aus
Machtverhaltnissen und Marktformen resultierenden Notwendigkeit der Absicherung einer
solchen. Fraglich erscheint in einem marktseiten-differenzierenden Ansatz wie dem Ansatz
von MUHLFELD jedoch ein solches Begriffsverstandnis fiir die Entstehung einer Quasirente
zu sein. Denn ein indeterminierter Planungshorizont steht selbst unter strengen
Rationalitatsbedingungen und der Annahme von vollistandiger Information im Widerspruch
zur  Existenz  einer potenziell ausbeutbaren Quasirente. Die Annahme von
BACKHAUS/VOETH impliziert, dass nur bei Vorliegen eines offenen Planungshorizontes
im Sinne eines unendlich oft wiederholten Spiels oder im Sinne eines endlichen Spiels, in
dem jedoch den Akteuren der Beendigungszeitpunkt nicht bekannt ist, von einer ausbeutbaren
Quasirente gesprochen werden kann.** Spieltheoretische Modellierungen haben aber gezeigt,
dass es (sogar) bei unendlich oft wiederholten Spielen mit vollstandiger, symmetrischer
Information zu kooperativen pareto-optimalen Gleichgewichten kommen kann. Wird
beispielsweise das Gefangenendilemma unendlich oft wiederholt, so ergibt sich die
Maglichkeit fiir die Spieler, in impliziter Ubereinkunft sogenannte Trigger Strategien zu

spielen.**?

“19 Backhaus/Voeth 2007, S. 198.

“1v/gl. ebenda, S. 198.

12 Dje Argumentation von Backhaus/Voeth steht hier insofern im Widerspruch zu den relativ strikten
Rationalitdtsannahmen von Backhaus/Aufderheide/Spéth, als dass sie mit ihrer Aussage implizieren, dass
opportunistisches Verhalten nur in Verbindung mit einem zeitlichen (mdglichst unbestimmten) Kaufverbund
auftreten kann. Die Kompatibilitat von Spieltheorie und Transaktionskostentheorie wird in dieser Arbeit als
unproblematisch angenommen, da die Spieltheorie ,,[...] kein Konkurrenzansatz zur Neoklassik ist, sondern
ein analytisches Instrumentarium fiir die Untersuchung strategischer Interaktionsprozesse bereithélt.” Haase
2000, S. 119. Insofern scheint die Spieltheorie zumindest ebenso kompatibel mit der Neuen
Institutionenékonomik zu sein wie mit der Neoklassik (vgl. dazu auch die Ausfiihrungen zur Ableitung des
Geschaftstypenansatzes nach Backhaus unter Gliederungspunkt 4.1 dieser Arbeit).

43 \/gl. fir eine ausfiihrliche Definition Friedman 1985, S. 391ff.
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Fir das Gefangenendilemma lasst sich die der Kooperation zugrundeliegende Trigger
Strategie wie folgt beschreiben:

Kooperiere solange, bis einer der beiden Spieler von der kooperativen Lésung abweicht.

Danach spiele immer die nicht kooperative Losung.
Ein rationaler Spieler wird also solange kooperieren, solange die Verluste, die er nach einer
maoglichen Defektion durch die Vergeltungsstrategie erfahren wirde, den einmaligen Gewinn,
den er aufgrund der Defektion erhdlt, iberkompensieren. Das ist dann der Fall, wenn der
Diskontierungsfaktor hinreichend grof3 ist und die Auszahlung in jeder Periode fiir jeden
Spieler héher ist als die Auszahlung beim nicht kooperativen Nash-Gleichgewicht.*** Das
bedeutet, dass in diesem Fall Kooperation aufgrund von individueller Nutzenmaximierung
méglich wird.**
Es ergeben sich hingegen vor allem bei endlich oft wiederholten Spielen mehrere denkbare
Szenarien. So kann Partei B evtl. gewisse Strategien anwenden und gegeniiber A
kommunizieren, die den erwarteten Payoff fur B erhéhen und fiir A senken, die aber fur beide
immer noch Uber den Auszahlungen der nicht-kooperativen Losung liegen.**® Es gibt also
eine Vielzahl moglicher Gleichgewichte, die denkbar sind, und es ist nicht eindeutig
feststellbar, welche Losung sich letztendlich einstellen wird. Ein zweites Problem ergibt sich,
wenn man das Spiel bei gleicher Wahrscheinlichkeit der Fortsetzung nach jeder Runde
belésst, aber zusatzlich annimmt, dass es zu 100 % ein fixes Spielende nach einer sehr groRRen
Anzahl méglicher Wiederholungen gibt. In dem Falle lasst sich die kooperative Lésung nur
durch die Einfuhrung von Informationsasymmetrien innerhalb des spieltheoretischen
Modells etablieren und es tritt wieder das Phdnomen multipler moglicher Gleichgewichte
auf.*” Ein weiteres diesbeziigliches Problem ergibt sich, wenn es sich um ein wiederholtes
Spiel mit imperfekter Information fiir eine Partei handelt. Auch in diesem Fall sind mehrere
maogliche Losungen des Spiels denkbar.
Fir das Konzept der Quasirente bedeutet das, dass ihre blofRe Existenz die notwendige
Bedingung fir die von der spezifisch investierenden Partei empfundene
Verhaltensunsicherheit darstellt. Die generelle Mdglichkeit bzw. die antizipierte
Wahrscheinlichkeit der Ausbeutung durch die andere Partei ist jedoch die hinreichende

Bedingung im Sinne der Opportunismusannahme der Transaktionskostentheorie. Insofern

1 \v/gl. zum Folk Theorem Jost 2001c, S.69 oder Fudenberg/Tirole 1989, S. 279.

1% \v/gl. Jung 1999, S. 248.

“18 Kreps gibt als Beispiel, dass Partei B zu A sagt: ,,| intend to honor your trust two out of three times and to
abuse it once every three, as long as you continue to trust me. But if ever you choose not to trust me, then |
will abuse your trust every time I get the opportunity.” Kreps 1990, S. 103.

“17\/gl. ebenda, S. 104.
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scheint dem Konzept der Quasirente eine zumindest genauso grofle Bedeutung in
Geschéaftsbeziehungen mit determiniertem Planungshorizont wie (beim Vorliegen von
Erfahrungs- und/oder Vertrauenseigenschaften) auch im Bereich des Projektgeschaftes
zuzukommen. Das heifl3t konkret, dass die Quasirente sowohl im Projektgeschaft als auch im
Relationalen Geschéft existent ist, jedoch im Projektgeschaft immer dem Fall einer
Faktorspezifitat von 100 Prozent entspricht.*®

Die verschiedenen Formen und Ausprdgungen der Unsicherheit h&ngen aber aller
Wahrscheinlichkeit nach zusétzlich von anderen Faktoren ab. Es erscheint daher notwendig,
den Marktseiten differenzierenden Ansatz nach MUHLFELD dahingehend zu modifizieren,
dass einerseits dem gerade vorgetragenen Begriffsverstdndnis der Quasirente Rechnung
getragen wird und damit einhergehend das Konzept der Rente im Sinne eines maximierten
Nettonutzens**® beriicksichtigt wird.*° Diese Modifikation soll deshalb im nachsten Abschnitt

erfolgen.

4.3.2 Ableitung eines Marktseiten differenzierenden Ansatzes mit Hilfe der
Leistungslehre
Vergleicht man den Geschiftstypenansatz von MUHLFELD mit dem Ansatz von
KLEINALTENKAMP, so erkennt man eine groBe Uberschneidungsmasse. Das
Produktgeschaft kann als Synonym zum Commodity Geschaft gesehen werden, das
Projektgeschaft gibt es in beiden Ansédtzen und auch das Relationale Geschaft und das
Verbundgeschaft konnen problemlos als Synonyme verwendet werden. Die Unterschiede
ergeben sich hinsichtlich der Dimensionen der Faktorspezifitdit. Die Definition einer
Geschaftsbeziehung nach PLINKE, die im Ubrigen von den meisten Protagonisten der
Geschaftstypenforschung genutzt wird, ist beiden Ansdtzen gemein. Jedoch ist ein
Unterschied hinsichtlich des Verstandnisses des Spezifitdtsgrades anzunehmen. Wahrend im
vorherigen Abschnitt gezeigt wurde, dass MUHLFELD die Konzeptualisierung des
Spezifitatsgrades nach BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH zu Grunde legt, nennt

18 Auch scheint das Commitment nach Saab (vgl. Saab 2007) generell auf die Ebene der Einzeltransaktion
Ubertragbar zu sein. In einem solchen Fall ware es dann aber von eindimensionaler Natur, da die Dimension
der Wechselkosten aufgrund der 100-prozentigen Faktorspezifitat entfallen wiirde. Streng genommen mdisste
die Dimension des Beziehungswertes dann auch in Transaktionswert umbenannt werden.

“19'\/gl. Plinke 2000a, S. 79 ff. und 4hnlich Saab 2007, S. 119.

%20 Hintergrund dieser Uberlegung ist, dass die Transaktion verstanden als kleinste Institution im Sinne der
,»collective action* nach Commons (vgl. Commons 1931, S. 649 sowie fr eine ausfthrliche Diskussion Haase
2000, S. 44f1f.) weder per se als exogenes noch als endogenes Konstrukt anzusehen ist. Vielmehr bringt der
Prozess der Transaktion zum Zwecke einer wie auch immer gearteten Unsicherheitsreduktion potenziell neue
Formen der Unsicherheit mit sich. Ein Gleichgewichtszustand im Sinne von endgltigen ,,working rules* bzw.
des Ergebnisses einer kollektiven Handlung stellt sich erst nach Beendigung der Transaktion oder der
Geschaftsbeziehung ein.
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KLEINALTENKAMP seine zweite Dimension Ausmal der Kundenintegration. Der Begriff
der Kundenintegration hat seine Wurzeln im Bereich des Dienstleistungsmarketing.**
Urspriinglich beschrieb er die Notwendigkeit der Integration vom Nachfrager bereitgestellter
externer  Faktoren, an denen die Dienstleistung erbracht wird, in den
Leistungserstellungsprozess des  Anbieters.*?  Unter externen Faktoren versteht
KLEINALTENKAMP [...] Produktionsfaktoren, die dem Anbieter einer Leistung vom
Nachfrager flr eine begrenzte Zeit zur Verfligung gestellt werden und ohne die die
Leistungserstellung nicht durchfiihrbar ware.“*?®* Er filhrt u. a. als Ubliche Arten externer
Faktoren die Person des Nachfragers selbst, sachliche Objekte, Rechte, Nominalgiter und
Informationen auf. Obwohl das Phdnomen der Kundenintegration in der Literatur immer
wieder in Kombination mit anderen Merkmalen*** zur Beschreibung oder als
differenzierendes Merkmal zwischen Sach- und Dienstleistungen angesehen wurde, ist die
Kundenintegration nicht exklusiv auf Dienstleistungen beschrankt.*”® Sie ist vielmehr bei
jeder Form der Leistungserstellung, also auch bei Sachleistungen, in variierendem Ausmal}
anzutreffen, da der Kunde durch seine konkrete BedarfsduRBerung immer ein Minimum an
Information in den Leistungserstellungsprozess des Anbieters einbringt.*®
dieser expliziten Berticksichtung der Sphére der Information betont KLEINALTENKAMP,

Als Konsequenz

dass sich die herkémmliche Sichtweise der Co-Produktion im Sinne einer vom Anbieter
autonom durchgefiihrten Input-Throughput-Output Folge von externen und internen Faktoren
zu einer Co-Disposition durch Anbieter und Nachfrager wéhrend der Leistungserstellung
gewandelt hat.*?” Es ergibt sich folgende prozessorientierte Sichtweise der Kundenintegration,
die zwischen Leistungspotenzial, Leistungserstellungsprozess und der Dimension des

Leistungsergebnisses unterscheidet:

“21 \/gl. Kleinaltenkamp 2007, Sp. 1037f.

“22\/gl. ebenda (gleiche Spalte) sowie die dort zitierte Literatur.

%23 \/gl. ebenda (gleiche Spalte).

“24\/gl. fir einen Uberblick Kleinaltenkamp 2001.

425 \/gl. fiir eine entsprechende Diskussion u.a. Rosada 1990, S. 17f.

426 \/gl. Engelhardt/Kleinaltenkamp/Reckenfelderbaumer 1993, S. 402ff. Zur Diskussion der Unméglichkeit
einer eindeutigen Abgrenzung von Sach- und Dienstleistungen mit Hilfe einzelner Leistungsdimensionen vgl.
ebenda, S. 399. ff. sowie Kleinaltenkamp 2001, S. 33ff.

27 \/gl. Kleinaltenkamp 2007, Sp. 1039.
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Abbildung 13: Kundenintegrierende Faktorkombination.
Quelle: Kleinaltenkamp 2007, Sp. 1041/1042.

Die theoretische Untermauerung der Leistungslehre wurde von KLEINALTENKAMP und
KLEINALTENKAMP/HAASE in mehreren Verdffentlichungen vorgenommen.*”® Diese
erfolgt in einer systematisch theoretischen Verfeinerung der Gutenbergschen Systematik von
Produktionsfaktoren unter konsequenter Berlicksichtigung der Annahmen Begrenzter
Rationalitat und Opportunismus, also mit Hilfe der Neuen Institutionenokonomik.*® Die
urspriinglich  informationsékonomische ~ Untermauerung®®  wurde  in  neueren
Verdffentlichungen vor allem um eine verfiigungsrechtliche Fundierung erganzt.**!
KLEINALTENKAMP definiert eine Markttransaktion als befristete und unbefristete
Ubertragung von Verfiigungsrechten.*** Die im Vergleich zur heutzutage in der NIO iiblichen
noch verfeinerte Definition einer (Markt)transaktion begriindet sich in der Moglichkeit einer
konsequenten Analyse der Transaktion mit Hilfe des Instrumentariums der
Verfligungsrechtstheorie**® vor dem Hintergrund der Leistungslehre und ihrer drei Spharen
einer Transaktion. Die drei Spharen einer Einzeltransaktion sind nach KLEINALTENKAMP

die Sphéare der Faktorkombination, die Sphédre der Information und die Sphére der

“28 \/gl. u.a. Kleinaltenkamp 1997, Kleinaltenkamp/Haase 1999, Kleinaltenkamp 2005, Kleinaltenkamp/Jacob
2002 sowie Haase/Kleinaltenkamp 2009.

%29 \/gl. dazu genauer Kleinaltenkamp/Haase 1999, S. 183ff.

0 \/gl. Kleinaltenkamp 1992 sowie Kleinaltenkamp 1994b.

“1\/gl. dazu u.a. Kleinaltenkamp 2005, S. 57ff.

“32 Hier wird die explizite Bezugnahme auf Commons deutlich.

4% Arbeiten, die einen erschopfenden Uberblick tber die Verfiigungsrechtstheorie geben, sind u.a. Ulrich 2004
und Hallscheidt 2005, S. 41ff. Auch Kleinaltenkamp erléutert die wichtigsten Konzepte. Vgl. Kleinaltenkamp
2005 S. 57ff. Es wird daher an dieser Stelle nicht gesondert auf die Verfiilgungsrechtstheorie eingegangen.
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Verfligungsrechte, wobei erstere und letztere nur mit Hilfe der Sphére der Information
verbunden sind bzw. werden kénnen.*** KLEINALTENKAMP/HAASE grenzen die Sphare
der Information als eigene Form von Produktionsfaktoren ab.** Die Sphare der Informationen
wird, Bezug nehmend auf die prozessorientierte Sichtweise der Leistungserstellung, weiter in
sogenannte Potenzialinformationen und externe Prozessinformationen unterschieden.**®

ENGELHARDT/KLEINALTENKAMP/RECKENFELDERBAUMER unterscheiden
auBerdem hinsichtlich des Leistungserstellungsprozesses zwischen Eingriffstiefe und
Eingriffsintensitat der Kundenintegration.**” Mit der Eingriffstiefe meinen sie das ,wo* der
Kundenintegration in der Wertkette des Kunden. Die Eingriffsintensitat beschreibt hingegen,
in welchem Ausmall und mit welcher Intensitdt eine Kundenintegration in den
Leistungserstellungsprozess erforderlich ist. ENGELHARDT/FREILING differenzieren zur
naheren Charakterisierung der Prozessintegrativitdit noch weiter zwischen Eingriffstiefe,
Eingriffsintensitat, Eingriffsdauer und Eingriffszeitpunkten und der aus Eingriffsdauer und

Eingriffszeitpunkten resultierenden Frequenz.**®

Allerdings unterscheiden beide auch
zwischen Prozessintegrativitdt und Potenzialintegrativitat. Die Autoren fiihren in diesem
Kontext u.a. als Beispiel an, dass Automobilzulieferer oft spezielle vom OEM geforderte
Werkzeuge benutzen oder eigene Produktionsanlagen in der Nahe des Werkes des
Automobilherstellers errichten missen, um Auftrdge zu erhalten. Das von den Autoren
benutzte Differenzierungskriterium ist die Frage danach, ob Leistungspotenziale
kundenspezifisch ausgerichtet werden (miissen).*** ENGELHARDT/FREILING bemerken in
diesem Kontext, dass das Konzept der Potenzialintegrativitat der Ressourcenspezifitat dhnelt,
jedoch auf keinen Fall mit dieser verwechselt werden dirfe, da das Bezugsobjekt immer eine
bestimmte  Verwendung (Verwendungsspezifitdt) oder ein  bestimmter  Kunde
(Kundenspezifitat) sei, wahrend das Konzept der Potenzialintegrativitit sowohl spezifische als

auch flexible Potenzialfaktoren umfassen kann.**® Legt man jedoch die im vorherigen

4 \/gl. Kleinaltenkamp 2005, S. 66.

35 \gl. Kleinaltenkamp/Haase 1999, S. 171ff. Damit unterscheidet sich ihr Verstandnis von dem anderer
Autoren. Vgl. dazu z. B. Kleinaltenkamp 1993, S. 104ff.

“% Auf den genauen Zusammenhang zwischen den Sphéren sowie deren jeweilige Bestandteile sei an dieser
Stelle nicht differenzierter eingegangen und auf Kleinaltenkamp 2005 sowie Kleinaltenkamp/Haase 1999
verwiesen.

“7 \/gl. dazu genauer Engelhardt/Kleinaltenkamp/Reckenfelderbaumer 1993, 413ff., die zudem vor dieser
Unterscheidung das flr eine solche Sichtweise notwendige Verstédndnis von Absatzobjekten im Sinne von
Leistungsbiindeln diskutieren und in diesem Kontext u.a. die Typologie nach Riebel (1965) und eine friihere
Version des Ansatzes von Kaas (1995b) zitieren. Diesbeziiglich zeigt sich also wieder die grof3e
Uberschneidungsmasse deutschsprachiger Typologien im Bereich des Marketing.

“8 \/gl. Engelhardt/Freiling 1995, S. 41.

%9 \/gl. ebenda, S. 40f., und fiir einen kompakten Uberblick tiber die Thematik Kleinaltenkamp/Bach/Griese
2009, S. 43f.

9 \/gl. ebenda, S. 40f.
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Abschnitt abgeleiteten Bezugsobjekte der Faktorspezifitdt zugrunde, so erscheint diese
Unterscheidung als zwar zweckmaliig, aber nicht mehr differenziert genug. Vielmehr kdnnte
eine zweidimensionale Operationalisierung der Faktorspezifitat hinsichtlich der Bezugsobjekte
Transaktionsspezifitat und Beziehungsspezifitat entsprechende Klarheit schaffen. Wahrend die
Transaktionsspezifitdt sowohl aus der Anpassung und/oder Kreation von Potenzial- als auch
aus der Modifikation schon vorkombinierter Prozessfaktoren* resultieren kann, sind bei der
Beziehungsspezifitat analog zur Argumentation ENGELHARDT/FREILINGS der intendierte
Kaufverbund und die entsprechend antizipierte Amortisationsdauer entscheidend.*** Dies
bedeutet, dass transaktionsspezifische Faktoren aufgrund ihres Spezifitdtsgrades von 100 %
bezogen auf die Einzeltransaktion nie flexible Potenzialfaktoren im Sinne der Definition durch
ENGELHARDT/FREILING darstellen konnen. D. h., sémtliche, egal von welcher Marktseite
speziell fir eine Einzeltransaktion vorgenommenen Investitionen sind per se innerhalb des
Leistungserstellungsprozesses zu verorten. Ergo erfolgt die erste transaktionsspezifische
Investition schon innerhalb des Leistungserstellungsprozesses, da sie in Abhéngigkeit der
(zumindest vom Anbieter antizipierten) Anforderungen und/oder der Verhandlungsergebnisse
mit einem konkreten Transaktionspartner erfolgt und somit eine Faktorkombination interner
und externer Faktoren darstellt. Gleiches gilt z. B. fur mogliche Suchkosten in der Phase der
Lieferantenauswahl fiir die Nachfragerseite.**® Fiir die von ENGELHARDT/FREILING
angefuhrten Beispiele ergibt sich entsprechend, dass im Falle der spezifischen Investitionen
des Automobilzulieferers ausschlielilich transaktions- und/oder
geschéaftsbeziehungsspezifische  Investitionen  innerhalo  des schon  begonnenen
Leistungserstellungsprozesses gemeint sind.*** Aus dieser Differenzierung ergibt sich, dass
eine kundenspezifische ebenso wie eine lieferantenspezifische Investition immer innerhalb
eines schon laufenden Leistungserstellungsprozesses stattfinden.**> Bei genauerer Betrachtung
ergeben sich diesbeziiglich wiederum zwei Problemfelder. Einerseits bedeutet
Leistungserstellungsprozess dann nicht mehr zwangslaufig, dass eine Einigung Uber den
Austausch aller Verfligungsrechte schon stattgefunden haben muss. Andererseits bedeutet eine
Einigung Uber den Austausch samtlicher Verfligungsrechte nicht zwangslaufig, dass der

1 Unter dem normalerweise nicht verwendeten Term seien an dieser Stelle die vom Anbieter vorkombinierten
Potenzial- und Verbrauchsfaktoren verstanden.

“2 \/gl. ebenda, S. 42.

3 \/gl. Jacob 1995, S. 164ff. sowie Kleinaltenkamp 1997, S. 102.

444 Bzgl. des anderen von Engelhardt/Freiling genannten Beispiels (vgl. ebenda, S. 40), das auf die Fahigkeit und
den Willen des Kundenkontaktpersonals eines Blumenhéndlers, Sonderwiinsche des Kunden zu erfiillen,
abstellt, kann hingegen vor allem von markt(segment)spezifischen Investitionen in entsprechendes
Kundenkontaktpersonal ausgegangen werden.

% \/gl. &hnlich Jacob 1995, S. 164ff., der bzgl. einer Markttransaktion verschiedene Phasen mit jeweils
unterschiedlichen Bindungswirkungen ableitet.
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d.*® Insofern ist bei einer

Leistungserstellungsprozess von Erfolg gekront sein wir
(integrativen) Markttransaktion der Leistungserstellungsprozess zu verstehen als ,[...] ein -
oftmals kompliziertes - Geflecht von Aktivitaten der Ubertragung, Riickiibertragung und
Absicherung von Property Rights mit teilweise weitreichenden Konsequenzen fur die
Anbahnung, Abwicklung und Kontrolle der Transaktion sowie die damit einhergehende
Leistungserstellung im engeren Sinne.“**” Ahnlich argumentiert KLEINALTENKAMP, wenn
er feststellt, dass selbst bei symmetrischer Informationsverteilung nicht sichergestellt ware,
»[--.] dass die zur Leistungskonkretisierung gegenseitig Ubermittelten Informationen auch zu
dem gewiinschten Leistungsergebnis fiihren.“**® Griinde sieht er sowohl fiir die Anbieter- als
auch fur die Nachfragerseite in  moglichen Stérungen der wechselseitigen
Informationsiibertragung ~ wahrend  des  Leistungserstellungsprozesses.**®  Fur  die
Nachfragerseite sieht er vor allem daraus resultierende Unsicherheiten dartiber an, wie der
Anbieter die vom Nachfrager gelieferten Informationen verarbeitet und welche Qualitét
folglich das Leistungsergebnis hat. Die Anbieterseite sieht sich analog der Unsicherheit
darliber gegentiber, ob die Nachfragerseite vom Anbieter bendtigte Informationen in
ausreichender Qualitat und Quantitat zur Verfligung stellt. Dieses Geflecht von Aktivitaten
und daraus resultierenden Unsicherheiten erscheint jedoch schwer quantifizierbar im Sinne
einer Messbarkeit des AusmaRes und der Intensitat des Leistungserstellungsprozesses zu sein.
Jedoch ist das AusmaR transaktionsspezifischer Investitionen ein mdglicher Indikator fur die
Komplexitdt des zu koordinierenden Leistungserstellungsprozesses, da spezifische
Investitionen per Definitionem vorgenommen werden, um Transaktionskosten zu minimieren,
die aufgrund der begrenzten Rationalitat und/oder des opportunistischen Verhaltens durch das
Gegeniiber verursacht werden.”® WILLIAMSON spricht diesbeziiglich ausgesprochen
bildlich: ,, In mechanical systems we look for frictions: Do the gears mesh, are the parts
lubricated, is there needless slippage or other loss of energy? The economic counterpart of
friction is transaction cost: Do the parties to the exchange operate harmoniously, or are there
frequent misunderstandings and conflicts that lead to delays, breakdowns, and other
malfunctions? Transaction cost analysis supplants the usual preoccupation with technology
and steady-state production (or distribution) expenses with an examination of the comparative

costs of planning, adapting, and monitoring task completion under alternative governance

“8 Als Beispiele sind u.a. Pitches und /oder Ausschreibungen anzusehen, bei denen mehrere Anbieter
aufgefordert werden, Angebote abzugeben, ohne zu wissen, ob ihnen der Auftrag letztlich erteilt wird oder
nicht.

7 Kleinaltenkamp 2005, S. 65f.

8 Kleinaltenkamp 1997, S. 100.

“9\/gl. ebenda, S. 100f.

“50 \/gl. Williamson 1985, S. 32.

97



structures.”*** Anhand der von WILLIAMSON verwendeten Termini “misunderstandings”
versus “conflict” wird deutlich, dass bei der Durchfiihrung von Transaktionen sowohl
Unsicherheiten  dber  Hindernisse  aufgrund mehr oder minder  mangelnder
Koordinationsféhigkeiten beider Parteien, im Sinne begrenzter Rationalitdt, und deren
Zusammenspiel als auch Unsicherheiten tiber mogliche Konflikte aufgrund des Abweichens
von zuvor vereinbartem Verhalten durch einen der Transaktionspartner, im Sinne
opportunistischen Verhaltens, existent sind.*? In einem solchen Fall ware dann bei
integrativen Markttransaktionen nicht ausschlieRlich der Spezifitatsgrad der Investition
ausschlaggebend, sondern ebenso die Gesamtsumme der spezifischen Investitionen, die im
Laufe des Leistungserstellungsprozesses aufgewendet werden, um die ,,Reibungsverluste* der
Transaktion zu minimieren. Diese Summe hat dann folglich einen hybriden Charakter, da sie
einerseits Transaktionskosten im engeren Sinne und andererseits das Werkzeug zur
Nettonutzenmaximierung darstellt. Es ist also abschlieBend festzuhalten, dass die Summe der
aufgewendeten transaktionsspezifischen Investitionen beider Marktseiten hinreichend stark

mit dem Ausmal der Kundenintegration korrelieren sollte, um als potenzielles Surrogat der

453 454

Eingriffsintensitat™" in Frage zu kommen und somit der Problematik der Nicht-Messbarkeit
derselben zu begegnen. Ubertragen auf den Geschiftstypenansatz KLEINALTENKAMPS

ergibt sich folgende Modifikation:

1 Williamson 1985, S. 1f.

%52 Ahnlich Ménard 2004, S. 360.

%3 An dieser Stelle und im Folgenden werden die Begriffe Eingriffsintensitat und AusmaR der
Kundenintegration synonym verwendet.

% \vgl. Ullrich 2004, S. 56.
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Commodity- Verbund-
_ Geschaft geschaft
s¢ Spot- Projekt-
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niedrig Hohe der spezifischen Investitionen  hoch

Abbildung 14: Hohe und Spezifitatsgrad als Determinanten von Geschaftstypen.
Quelle: eigene Erstellung in Anlehnung an Kleinaltenkamp 2007.

Berlicksichtigt man weiterhin die Tatsache, dass diese beiden Dimensionen sowohl fiir die

Anbieter als auch fur die Nachfragerseite anwendbar sind, so ergibt sich folgendes Bild:

Anbieter- Nachfrager-
perspektive perspektive
5 Commodity- Verbund- Commodity- Verbund-
z geschéft '& —geschaft - T ~ "T: T “geschaff [ geschaft
gé — ~ . é%
g¢ o~ % g
EE T~
S Spot- Projekt- E°TT » Spot- _ Projekt-
Z geschaft geschaft geschart "~ geschaft

<+—p Kongruente Perspektiven
<+— =) Disgruente Perspektiven

Abbildung 15: Hohe und Spezifitatsgrad als Determinanten von Geschaftstypen.
Quelle: Kleinaltenkamp/Ungruhe 2007.
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5 Konzeptualisierung transaktionskostentheoretischer
Zusammenhange vor dem Hintergrund eines modifizierten
Geschaftstypenansatzes

Nachdem im vorherigen Kapitel auf theoretisch konzeptioneller Ebene der Zusammenhang
zwischen transaktionskostentheoretischen Konstrukten und der Geschéftstypenforschung
diskutiert wurde und eine Kombination der Leistungslehre mit dem Geschaftstypenansatz
nach MUHLFELD als vielversprechendste Geschaftstypenkonzeption identifiziert wurde, ist
es in den folgenden Abschnitten erforderlich, die Auswirkungen einer solchen Konzeption auf
die Kernkonstrukte der Transaktionskostentheorie zu erortern. In einem ersten Schritt soll hier
der Zusammenhang zwischen verschiedenen Dimensionen von Spezifischen Investitionen und
den komplexen Facetten von Unsicherheit ndher definiert werden. Analog werden
anschlieBend in Abschnitt 5.2 die Konsequenzen einer Marktseiten-differenzierenden
Betrachtung von Geschaftstypen auf diese beiden Konstrukte konzeptualisiert. In Abschnitt
5.3 erfolgt dann anschlieBend separat die Konzeptualisierung der in dieser Arbeit
eingenommenen vertragstheoretischen Perspektive der Transaktionskostentheorie.

5.1 Spezifische Investitionen und Unsicherheit

In den Kapiteln 3 und 4 ergab sich sowohl aus der Perspektive der Evaluation bisheriger
Operationalisierungen als auch aus der theoretisch deduktiven Perspektive der
Geschaftstypenforschung, dass aus transaktionskostentheoretischer Sicht das Konzept der
Spezifitat als komplexes Konstrukt héherer Ordnung aufgefasst werden muss, das u. a. die
Dimensionen Hohe der Investitionen und den Spezifitatsgrad umfasst. Wéahrend Ersteres z. B.
mit Hilfe der Spezifitdtsdimensionen nach WILLIAMSON oder aber mit Hilfe globaler
reflektiver Indikatoren recht gut erfasst werden kann, ergeben sich doch Zweifel an der
Messbarkeit des Spezifitdtsgrades einer Investition einerseits aufgrund des dynamischen

Charakters der Hohe der Quasirente®>

und andererseits aufgrund der mit verschiedenen
Bezugsobjekten der Faktorspezifitdt verbundenen Schwierigkeit, den Spezifitatsgrad auf

einem metrischen Skalenniveau zu messen.”*® Spezifische Investitionen werden fiir diese

%% \/gl. diesbeziiglich auch die Ausfilhrungen zur dynamischen Transaktionskostentheorie (Abschnitt 2.1.6)
sowie Saab 2007, S. 124f. )

“56 \/gl. diesbeziiglich die Ausfiihrungen zu den NIO basierten Geschaftstypen in Kapitel 4 sowie ebenfalls Saab
2007, S. 124f.
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Arbeit deshalb ausschlieRlich mit Hilfe der von WILLIAMSON differenzierten Arten von
Faktorspezifitat in Ihrer Hohe gemessen, der Spezifitatsgrad hingegen wird im Rahmen der
vorzunehmenden Zeitpunkt bezogenen Messung spezifischer Investitionen innerhalb hybrider
Markttransaktionen bzw. Geschéftsbeziehungen als konstant und mittelhoch gesetzt.

Das Konstrukt der Unsicherheit bedarf aufbauend auf den Ausfuhrungen unter 3.1.1
und Abschnitt 3.1.2 ebenfalls einer deutlich differenzierteren Konzeptualisierung als in
bisherigen Forschungsbemiihungen zum Thema. Berlicksichtigt man explizit den in Abschnitt
4.3.2 erarbeiteten Markseiten differenzierenden Geschéaftstypenansatz und das damit eng
verbundene Konzept der Kundenintegration, so ergeben sich verschiedene Unsicherheits-
bzw. Risikoformen, die beriicksichtigt werden miissen. Einerseits gibt es als exogene GroRe
das Konstrukt der externen Umweltunsicherheit, bzw. in WILLIAMSONS Worten ,,primary
parametric uncertainty*. Anderseits ergibt sich als Sonderform der sekundaren parametrischen
Unsicherheit analog zu den von MENARD und DAS/TENG aufgefiihrten Performance Risks
im Rahmen jeder Transaktion ein potenziell vorhandenes Performancerisiko, das aufgrund der
Interaktion zwischen Anbieter und Nachfrager unabhéngig von potenziell mdglichem
opportunistischen Verhalten entsteht. Potenziell opportunistisches Verhalten der Akteure
wiederum miindet in einem von den Transaktionsparteien empfundenen Verhaltensrisiko bzw.
einer Verhaltensunsicherheit. Verbindet man jetzt diese bereits in Abschnitt 4.3.2 mit Hilfe
des modifizierten Geschéaftstypenansatzes hergeleiteten Formen von Unsicherheit mit den
verschiedenen von BACKHAUS/AUFDERHEIDE/SPATH abgeleiteten Formen von
Unsicherheit und Risiko, so ergibt sich ein noch differenzierteres Bild. Wahrend
Verhaltensunsicherheit aufgrund des begrenzten Handlungsspielraumes der Akteure immer
davon gepragt sein sollte, dass zumindest die Menge der Handlungsmdglichkeiten beiden
Akteuren bekannt ist, ergibt sich analog zum Konzept der primdren parametrischen
Unsicherheit bzgl. des Performancerisikos, dass die Gesamtheit mdglicher Fehlentwicklungen
von den Akteuren je nach Komplexitdt des Leistungserstellungsprozesses nicht immer
hinreichend antizipiert werden kann. Der Grund fur eine solche Komplexitatszunahme
sekundérer parametrischer Unsicherheit ist dann némlich in der Interdependenz des
mangelnden Wissens der an der Transaktion beteiligten Akteure Uber die Gesamtheit der
Anbieter- und Nachfragerprozesse zu sehen. Abbildung 16 verdeutlicht diesen

Zusammenhang:
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Unsicherheit
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Verhaltens- Parametrische
unsicherheit Unsicherheit

| priméare | sekundare

Kunden- Lieferanten- Handlungen von
handlungen handlungen Wettbewerbern

Abbildung 16: Kundenintegration als besondere Auspragung sekundérer parametrischer Unsicherheit in
Transaktionen und Geschéftsbeziehungen.
Quelle: eigene Erstellung.

Mit der leistungserstellungsprozessorientierten Erweiterung des Verstdndnisses sekundarer
parametrischer Unsicherheit ergeben sich jedoch hinsichtlich kausaler Zusammenhénge
zwischen den einzelnen Konstrukten der Transaktionskostentheorie weitreichende
Konsequenzen. Wurde in bisherigen Veroffentlichungen parametrische Unsicherheit in den
meisten Féllen als exogenes Konstrukt angesehen und, wenn Gberhaupt, in seltenen Féllen das
Konzept der Verhaltensunsicherheit als u.a. von der parametrischen Unsicherheit abhéngige
Variable operationalisiert, so scheint diesbeziiglich eine Neuordnung der interdependenten
Wirkzusammenhange zwischen den Kernkonstrukten fir die empirische Forschung zur
Transaktionskostentheorie  notwendig zu werden. Diese Sonderform sekundéarer
parametrischer Unsicherheit weist ndmlich den Charakter einer endogenen Variable auf, die
einerseits durch andere Formen parametrischer Unsicherheit und anderseits auch durch
weitere exogene Variablen wie z. B. spezifische Investitionen des Unternehmens oder eine
adaquate Vertragsgestaltung beeinflusst werden kann. Es bleibt festzuhalten, dass sich somit
aus der Kombination des modifizierten Geschaftstypenansatzes mit den Konzepten der
Spezifitat und der Unsicherheit die Konstrukte primare parametrische Unsicherheit sowie
Hohe spezifischer Investitionen als unabhéngige Variablen fir den Kontext von Transaktionen
und Geschaftsbeziehungen ableiten lassen. Verhaltensunsicherheit im Sinne eines
Relationalen Risikos und Performance Risiko, verstanden als kundenintegrationsinduzierte
Sonderform sekundéarer parametrischer Unsicherheit, scheinen hingegen eher endogener Natur
zu sein. Ein Zusammenhang zwischen Performance Risiko und Relationalem Risiko ist unter
Ruckgriff auf das Verstdndnis des Performance Risikos als Sonderform sekundarer

parametrischer Unsicherheit ebenfalls zu konstatieren, da parametrische Unsicherheit im
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Allgemeinen als notwendige Bedingung fir das Vorhandensein Relationalen Risikos
angesehen wird.*’
Entsprechend kénnen diesbeziiglich folgende Hypothesen abgeleitet werden:
Hs: Die Hohe spezifischer Investitionen erhoht das empfundene Performance Risiko:
H1l.: Die HoOhe der spezifischen Investitionen des Anbieters erhoht das
Performance Risiko beider Marktseiten.
H1p: Die HOhe der spezifischen Investitionen des Nachfragers erhoht das
Performance Risiko beider Marktseiten.
H,: Die Hohe eigener spezifischer Investitionen erhoht das eigene empfundene Relationale
Risiko.
Hs: Die Hohe der spezifischen Investitionen der anderen Transaktionspartei verringert das
eigene Relationale Risiko.
H.: Priméare parametrische Unsicherheit erhoht das empfundene Performance Risiko.
Hs: Priméare parametrische Unsicherheit erhoht das empfundene Relationale Risiko.
Hs: Performance Risiko erhéht Relationales Risiko.

Nachdem die Hypothesen 1 bis 6 noch nicht explizit eine Marktseiten-integrierende
Betrachtungsweise eingenommen haben, soll im ndchsten Abschnitt der schon
angesprochenen Notwendigkeit der simultanen Berlcksichtigung der Kalkile beider
Markseiten in Form differenzierter Hypothesen je Marktseite Rechnung getragen werden.
Inwieweit zwischen Nachfrager- und Anbieterperspektive unterschieden werden muss, wird

daher Thema des folgenden Abschnittes sein.

5.2 Geschéaftstypenkonstellationen und Ihre Auswirkungen auf die
verschiedenen Formen der empfundenen Unsicherheit aus

Nachfrager- und Anbietersicht

In  Kapitel 4 wurde ein modifizierter, explizit Markseiten differenzierender
Geschaftstypenansatz abgeleitet, der anhand der Dimensionen Hohe spezifischer Investitionen
und Amortisationshorizont zwischen vier Geschaftstypen je Marktseite unterscheidet.
Berlicksichtigt man wiederum die schon im vorherigen Abschnitt angesprochene Tatsache,
dass eine simultane Betrachtung des Vergleichs der Amortisationshorizonte und der Hohe der

spezifischen Investitionen hilft, unsicherheitsrelevante Wirkungen zu bestimmen, so ergibt

7 \vgl. diesbeziiglich z. B. Kénig 2009, S. 40ff.
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sich zusétzlich die Notwendigkeit zu hinterfragen, ob auch Relationale Risiken vorhanden
sein kdnnen, wenn der Amortisationshorizont fur beide Marktseiten gleich ist. Die Antwort
lasst sich leicht finden, wenn man mogliche Geschéftstypenkonstellationen nach dem in
Abschnitt 4.3.2 abgeleiteten Geschaftstypenansatz analog zur Vorgehensweise MUHLFELDS
betrachtet. Es ergeben sich bei Nichtberiicksichtigung des Spotgeschaftes und des
Produktgeschaftes zwei kongruente und zwei disgruente Konstellationen. Im Falle der
Konstellation Anbieter = Projektgeschéft/Nachfrager = Verbundgeschéft ergibt sich ein
héherer Amortisationshorizont und somit eine lock-in-Situation fir den Kunden. Fur den Fall
Anbieter = Verbundgeschéft/Nachfrager = Projektgeschaft ergibt sich analog eine umgekehrte
Situation. In beiden Fallen gilt jedoch die Annahme, dass die Hohe der spezifischen
Investitionen gleich hoch ist. Lost man diese Annahme auf, so stellt sich die Frage, welche
Dimension bzgl. der lock in Situation die entscheidende ist. Welche Wirkungen wiirden sich
beispielsweise in einer Situation Anbieter = Projektgeschaft/Nachfrager = Verbundgeschéft
ergeben, in der der Anbieter jedoch eine deutlich hohere Investition vorgenommen hat als der
Nachfrager? Die Antwort lasst sich relativ leicht finden, wenn man auf die Systematik der
Ausfiihrungen in Abschnitt 4.3.1 zuriickgreift. Es ergibt sich als quasi common knowledge,
dass der Anbieter seine spezifischen Investitionen mit Vollendung der Transaktion
amortisiert. Folglich wird der Nachfrager kalkulieren, wie wahrscheinlich die Mdglichkeit
opportunistischen Verhaltens des Anbieters ist. Er wird aller Wahrscheinlichkeit nach nicht
samtliche in die Entscheidung des Anbieters einflieBenden Kalkiile antizipieren konnen. Es ist
ihm jedoch mindestens moglich, die Menge der Handlungsmoéglichkeiten des Anbieters
vorherzusagen. Auf kategorialem Messniveau ist dies die Frage nach opportunistischem
Verhalten (ja oder nein). Auf metrischem Messniveau ist das die Frage nach dem Ausmal der
Ausbeutung der Quasirente (0% - 100 %). Diese Handlungsmdglichkeiten wird der
Nachfrager je nach Informationsmenge und Rationalitdtsniveau mit Wahrscheinlichkeiten
belegen und einen entsprechenden Erwartungswert bilden, der das Ausmal} Relationalen
Risikos abbildet. Der Anbieter hingegen wird diese Kalkiile des Nachfragers zumindest
teilweise antizipieren und somit trotz der hdheren spezifischen Investitionen ein deutlich
geringeres Relationales Risiko empfinden als der Nachfrager. Mit anderen Worten bedeutet
dies, dass der Amortisationshorizont immer zuerst ins Kalkil der Akteure einfliel3t. Erst bei
gleichem Amortisationshorizont entscheidet die Differenz der HOhe der spezifischen
Investitionen tber das Ausmal? der empfundenen relationalen Risiken.

Hinsichtlich des Performance Risikos im Kontext dieser Arbeit ist eine Marktseiten

differenzierende Betrachtung aus theoretischer Perspektive aufgrund des aus ,,unschuldigen*
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Aktionen beider Markseiten resultierenden Charakters der sekundédren parametrischen
Unsicherheit auf globaler Ebene nicht notwendig. Jedoch erscheint eine explizite
Differenzierung in Form von Subdimensionen je Marktseite durchaus sinnvoll zu sein, wenn
man die dyadische Natur eines Leistungserstellungsprozesses beriicksichtigen will. Daraus
ergibt sich Hypothese 7:

H;: Globales Performance Risiko wird determiniert durch die Summe des vom Anbieter
empfundenen Performance Risikos und des vom Kunden empfundenen Performance
Risikos.

Insgesamt bleibt festzuhalten, dass sowohl hinsichtlich der simultanen Betrachtungen
der Hohe spezifischer Investitionen und der jeweiligen Amortisationshorizonte als auch
hinsichtlich der perspektivischen Betrachtung des Performance Risikos exploratives Terrain
betreten wird. Hinsichtlich der spezifischen Investitionen ist dem Autor keine Studie bekannt,
die einerseits zwischen diesen Dimensionen und andererseits gleichzeitig zwischen den
Marktseiten differenziert. Entsprechend werden diesbeziiglich sdmtliche mdglichen
Wirkungen hypothetisiert, die sich auf Variablen beziehen, die in dem Sinne als
interdependent anzusehen sind, als dass sie zumindest implizit auf eine dyadische Betrachtung
abstellen. Dies sind im Einzelnen die Wirkung der Spezifischen Investitionen beider
Markseiten auf die abhdngigen Variablen Performance Risiko Anbieter, Performance Risiko
Nachfrager und Relationales Risiko Anbieter.

Es ergeben sich folgende Hypothesen:

Hg: Bei unterschiedlichem Amortisationshorizont der jeweiligen spezifischen Investitionen
ergeben sich signifikant unterschiedlich starke Wirkungen der unabhéngigen Variablen
auf die abhangigen Variablen:

Haga: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den

Amortisationshorizonten beider Parteien moderiert den von der investierenden
Partei wahrgenommenen Einfluss der eigenen spezifischen Investitionen auf
das eigene Performance Risiko.
Hagp: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den
Amortisationshorizonten beider Parteien moderiert den von der investierenden
Partei wahrgenommenen Einfluss der spezifischen Investitionen der anderen
Marktseite auf das Performance Risiko der anderen Marktseite.

Hac: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den

Amortisationshorizonten beider Parteien moderiert den von der investierenden
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Partei wahrgenommenen Einfluss der eigenen spezifischen Investitionen auf
das eigene Relationale Risiko.

Hagqg: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den
Amortisationshorizonten beider Parteien moderiert den von der investierenden
Partei wahrgenommenen Einfluss der spezifischen Investitionen der anderen

Marktseite auf das eigene Relationale Risiko.

Die Hypothesen 8a — 8d bezogen sich auf die wahrgenomene Differenz der Hohe der
spezifischen Investitionen. Geht man jedoch davon aus, dass von den Parteien auch
Wirtschaftlichkeitsrechnungen angestellt werden, so ergibt sich folgende Hypothese:

Ho: Bei gleichem Amortisationshorizont der spezifischen Investitionen moderiert die von den
Transaktionspartnern kalkulierte Differenz der Hohe der spezifischen Investitionen
entsprechend der Hypothesen 8a-8d.

Abbildung 16 gibt eine Zusammenfassung der Hypothesen 1 - 9:

Geschaftstypen-
konstellation

Hohe der
spezifischen
Investitionen

des Nachfragers
Wahrgenommenes

relationales
Risiko des Anbieters

Hohe der
spezifischen

Investitionen
des Anbieters

Performance Risiko
global

Primére parametrische
Unsicherheit

Performance Risiko
des Nachfragers

Performance Risiko
des Anbieters

Kontrollvariablen:

Relationale Normen
UnternehmensgroRe
Lieferanteil, Umsatzanteil
Alter der Geschéftsbeziehung

Abbildung 17: Strukturmodell 1.
Quelle: eigene Erstellung.
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Im né&chsten Schritt soll die Funktion von Vertragen analog in Hypothesen uberfuhrt werden.
5.3 Das Konstrukt vertraglicher Governance Regelungen

Wie schon in Abschnitt 3.1.2 besprochen, hat ECKHARD drei verschiedene Formen von
Vertragsfunktionen identifiziert, wobei er die Vertragsfunktion der Koordination
gewissermalien aus der Organisationstheorie in das seinen Ausflihrungen zugrundeliegende
transaktionskostentheoretische Geriist integriert. ECKHARD spricht weiterhin von der
Notwendigkeit der Herstellung eines transaktionskostenminimalen Fits zwischen den
vertraglichen Regelungen vertragliche Absicherungsregelungen, vertragliche
Koordinationsregelungen und  vertragliche  Anpassungsregelungen und  den
Transaktionscharakteristika Faktorspezifitat, Aufgabeninterdependenz und

Umweltunsicherheit.**®

Entsprechend postuliert er vertragliche Regelungen in seinen
Hypothesen als abhdngige Variable, da sie das Werkzeug darstellen, Transaktionskosten zu
senken, indem sie optimal auf die Transaktionscharakteristika abgestimmt werden. Flielen
nun aber die verschiedenen sekundéren parametrischen Unsicherheitsarten mit in das Fit-
Kalkul ein, so ergibt sich die Notwendigkeit einer sequentiellen Betrachtung der Herstellung
dieses Fits bzgl. der Wirkungen auf die verschiedenen Formen von Unsicherheit einerseits
und der simultanen Betrachtung der Kalkile beider Transaktionsparteien andererseits. Geht
man davon aus, dass sowohl auf Anbieter- als auch auf Nachfragerseite ahnliche begrenzt
rationale Uberlegungen vorgenommen werden, so ergibt sich die Notwendigkeit einer
Unsicherheitsreduktion unter moglichst genauer Beriicksichtigung der Unsicherheiten der
anderen Marktseite. D. h., beide Parteien werden versuchen sowohl Transaktionskosten
erhdhende Performance Risiken als auch Transaktionskosten erh6hende Verhaltensrisiken zu
minimieren. Erstere sind dabei in Abhéngigkeit der von ECKHARD postulierten
Aufgabeninterdependenz zu minimieren, die sich aus transaktionskostentheoretischer
Perspektive in der Gesamtsumme der spezifischen Investitionen widerspiegelt. Letztere
werden bedingt durch die Hohe der potenziell ausbeutbaren Quasi-Rente, die wiederum durch
den, wie in den Abschnitten 4.3.1 und 5.1 diskutiert, nicht metrischen, nicht zwangslaufig
linear verlaufenden Spezifitatsgrad determiniert wird. Der Spezifitatsgrad ist aber, bezogen
auf das jeweils betrachtete  Investment, zumindest teilweise in  einem
Amortisationshorizontevergleich der jeweiligen spezifischen Investitionen zu finden. Flr die

Beziehung zwischen institutionellem vertraglichen Arrangement und den jeweiligen

“58 \/gl. Eckhard 2008, S. 56.
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Transaktionsmerkmalen bedeutet dies, dass Vertragsfunktionen Unsicherheiten reduzieren

mussen, um Transaktionskosten zu senken. Insofern missen Vertrdge im Kontext unserer

Arbeit als abh&ngige Variable der Transaktionscharakteristika Hohe der spezifischen

Investitionen und primarer parametrischer Unsicherheit angesehen werden. Die

Vertragsinhalte dienen jedoch zugleich dem Zwecke der Minimierung der vorhandenen und

ebenfalls durch die Transaktionscharakteristika verursachten endogenen Unsicherheitsformen.

Das heilt fur die Ableitung von Hypothesen:

Hio: Die Hohe spezifischer Investitionen fiihrt zu einem verstéarkten Einsatz von vertraglichen
Instrumenten.

Higa: Die Hohe spezifischer Investitionen seitens des Anbieters fiihrt zu einem

verstarkten Einsatz von vertraglichen Instrumenten.
Hiop: Die Hohe spezifischer Investitionen seitens des Nachfragers fuhrt zu einem
verstarkten Einsatz von vertraglichen Instrumenten.

Hii: Primare parametrische Unsicherheit fuhrt zu einem verstarkten Einsatz vertraglicher
Instrumente.

Hypothese 12 ergibt sich aus den Ausfihrungen zur Arbeit von ECKHARD in Abschnitt

3.1.2 dieser Arbeit, der zwischen den Vertragsfunktionen Koordination, Anpassung und

Absicherung differenziert und entsprechende Beispiele anfiihrt:**°

Hi,: Vertragskomplexitat setzt sich zusammen aus verschiedenen Vertragsbestandteilen, die
entweder der Koordination oder der Anpassung oder der Absicherung von
Transaktionen dienen.

Abbildung 18 fasst das Hypothesengeriist zusammen:

#59 \/gl. dazu nochmals Eckhard 2008, S. 43ff.

108



Hohe der
spezifischen
Investitionen

des Nachfragers

_____________________________________________________________

Hohe der
spezifischen

Investitionen
des Anbieters

Vertragskomplexitat

Primare parametrische
Unsicherheit

Adaptation

Kontrollvariablen: e |
Relationale Normen

UnternehmensgroRe

Lieferanteil, Umsatzanteil

Alter der Geschéftsbeziehung

Abbildung 18: Strukturmodell 2.
Quelle: eigene Erstellung.

Es bleibt festzuhalten, dass mit Ausnahme der Hypothesen 10a und 10b eine zwar Theorie
geleitete, dennoch primér Struktur entdeckende Hypothesenformulierung vorgenommen
wurde, da mit der Differenzierung zwischen Anbieter- und Nachfragerseite, HOhe der
spezifischen Investitionen und Amortisationshorizont sowie zwischen Performance Risiken
und Relationalen Risiken systemisches Neuland insofern betreten wurde, als dass bisherige
Studien zwar durchaus mindestens eine dieser Differenzierungen, jedoch nie eine
Interdependenzbetrachtung aller drei Differenzierungen vorgenommen haben. Analog ist auch
die Adaption der Dimensionsunterscheidung verschiedener Vertragsfunktionen nach
ECKHARD als Struktur entdeckend anzusehen, da ECKHARDS Arbeit zum einen die erste
ist, die explizit zwischen diesen drei Dimensionen unterscheidet, zum anderen die empirische
Uberpriifung branchenspezifisch durchfithrt und auBerdem ,,nur® mit Hilfe einer multiplen
Regression immer nur eine Vertragsfunktion als abhangige Variable betrachtet. Aus der
Uberfiihrung der verschiedenen Geschaftstypen in testbare Hypothesen einerseits und der
branchenspezifischen Uberpriifung durch ECKHARD andererseits ergibt sich die
Notwendigkeit einer - wenn madglich - brancheniibergreifenden Uberpriifung, um bei
empirischer Bestdtigung einen moglichst hohen Grad an Verallgemeinerbarkeit zu
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460

erreichen.”® Wie ein solches Hypothesengeriist einer adaquaten empirischen Uberpriifung

unterzogen werden kann, soll daher Thema des nichsten Kapitels sein.

“80 \/gl. diesbeziiglich u. a. Zaltman et al. 1988, S. 109f.
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6  Empirische Uberpriifung

Wie im vorherigen Kapitel schon angesprochen ergibt sich ein zwar primar theoretisch
deduziertes, jedoch in seiner Gesamtheit bisher noch nie empirisch getestetes Kausalmodell,
das klare Ursache-Wirkungsbeziehungen zwischen latenten Variablen formuliert.** Daher
scheint die Strukturgleichungsmodellierung die Methode der Wahl fiir das weitere VVorgehen
zu sein.*® Um dieses Hypothesenset mit Hilfe eines Strukturgleichungsmodells einer
moglichst breiten Prufung zu unterziehen, wurde ein branchenibergreifend einsetzbarer
Online-Fragebogen entwickelt, der sich an mdglichst viele Fach- und Fihrungskréfte in
Business-to-Business-Vertriebs- oder Marketingfunktionen richtet.

Generell l&sst sich innerhalb der Strukturgleichungsmodellierung zwischen der
sogenannten Kovarianzstrukturanalyse und dem varianzanalytischen Ansatz unterscheiden.*®®
Uber die Vor- und Nachteile beider Methoden und die daraus zu folgernden
Anwendungsvoraussetzungen ist in den letzten Jahren intensiv und konstruktiv diskutiert
worden.*® Dabei hat sich der Diskurs dahingehend entwickelt, beide Methoden als
komplementér anzusehen. Die jlngste Verdffentlichung in einem der international fiihrenden
Marketing-Journals kommt entsprechend zu dem Schluss, dass sich die Wahl des jeweiligen
Verfahrens vor allem nach dem Zweck der Untersuchung richten sollte.*®® So stellen die
Autoren fest: ,,[...] PLS analysis should be preferred when the emphasis is on prediction and

“61 Die Unterscheidung zwischen latenten und manifesten Variablen sowie deren Implikationen fiir
Anwendungsvoraussetzungen bestimmter statistischer Verfahren seien an dieser Stelle nicht vertieft.
Umfassende diesbeziigliche Uberblicke finden sich u.a. bei Backhaus et al. 2008, S. 339ff., Saab 2007, S.
133ff. oder Herrmann/Huber/Kressmann 2006, S. 36ff.

“62'\/gl. zu den Kriterien ,wissenschaftlicher* Hypothesen Bortz/Déring 2006, S. 4 und zu einer kurzen aber
ausfiihrlichen Diskussion der allgemeinen Bedeutung der Strukturgleichungsmodellierung Weiber/Mihlhaus
2010, S. 7ff. sowie Bortz/Doring 2006, S. 521ff. VVgl. auBerdem Homburg/Hildebrandt 1998, S. 17;
Homburg/Pflesser 2000, S. 635. Eine ebenfalls ausfiihrliche Diskussion des Kausalitatsbegriffs findet man
zudem z. B. bei Buckler 2001, S. 16ff.

%63 Dabei ist der kovarianzanalytische Ansatz der Strukturgleichungsanalyse zu verstehen als ,,auf dem
Fundamentaltheorem der Fakorenanalyse ganzheitlicher Ansatz, bei dem alle Parameter eines
Strukturgleichungsmodells auf Basis der Informationen aus der empirischen Varianz-Kovarianzmatrix bzw.
Korrelationsmatrix simultan geschatzt werden.* (Weiber/Mihlhaus 2010, S. 47). Man spricht diesbeziglich
auch von einem sogenannten full-information-approach. Beim PLS-Ansatz hingegen handelt es sich hingegen
um einen regressionsanalytischen Ansatz, bei dem die Beziehungen zwischen den Parametern eines
Strukturgleichungsmodells sukzessive geschatzt werden (sog. partial-information-approach). Dabei ist die
Zielsetzung des PLS-Ansatzes die moglichst genaue Reproduktion der empirischen Ausgangsdatenmatrix
unter der Bedingung der Minimierung der Messfehler im Modell mittels Kleinstquadrateschétzungen (vgl.
diesbezuglich u. a. Weiber/Muhlhaus 2010, S. 63ff.; Herrmann et al. 2006, S. 37). Entsprechend wird der
varianzanalytische Ansatz in der Literatur Partial Least Squares (PLS)-Ansatz genannt. Entsprechender
Nachteil des PLS-Ansatzes ist es, dass keine adaquaten globalen Gutemafe zur Kontrolle der Messfehler zur
Verfligung stehen.

“64\/gl. diesbeziiglich u. a. Weiber/Miihlhaus 2010, S. 65ff. sowie die dort angegebene Literatur. Auch Saab
2007, S. 139ff. diskutiert VVor- und Nachteile ausfihrlich.

%65 \/gl. Reinartz/Haenlein/Henseler 2009, S. 341f.
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theory development, as the statistical power of PLS is always larger than or equal to that of
CBSEM.™® Es  bleibt also  festzustellen, dass die  Methodik  der
Strukturgleichungsmodellierung im Allgemeinen und die Methode des PLS-Ansatzes im
Speziellen besonders gut geeignet erscheinen, den empirischen Rahmen dieser Arbeit zu
bilden. Deswegen soll im folgenden Abschnitt kurz auf die Validierung von

Strukturgleichungsmodellen mit Hilfe des PLS-Ansatzes eingegangen werden.*®’

6.1 Validierung von Kausalmodellen mit Hilfe des PLS-Ansatzes

6.1.1 Gutebeurteilung reflektiver Messmodelle

In einem reflektiven Messmodell wird unterstellt, dass die der latenten Variablen

468 \Wenn sich die

zugeordneten Indikatoren von der betrachteten Variable verursacht werden.
Auspragung der latenten Variablen &ndert, so verandern sich auch die Werte aller ihrer
Indikatoren. Im Falle einer fehlerfreien Messung wirden die Indikatoren daher zu 100 %
korrelieren. Aus diesem Grund gilt eine hohe Korrelation aller Indikatoren untereinander als
wichtiger Hinweis fir ein reliables und valides Messmodell.**® Da die Indikatoren
grundsétzlich untereinander ,austauschbar“ sind, kann zur Steigerung der Gite des

Messmodells auch eine Eliminierung gering korrelierter Indikatoren erfolgen.*

Es existieren verschiedene Kennziffern, um die Giite eines reflektiven Messmodells mit dem

PLS-Ansatz zu priifen.*”* Tabelle 7 gibt einen entsprechenden Uberblick:*"

%66 Ependa, S. 332.

“87 Als zu nutzende Software wird dabei in den folgenden Ausfiihrungen ausschlieBlich das Programm SmartPLS
(vgl. Ringle/Wende/Will 2005) angenommen. Einen umfassenden Uberblick tiber verfiigbare Programme,
denen ein varianzanalytischer Ansatz zugrunde liegt, bieten Temme/Kreis 2005.

%68 \/gl. Fassott/Eggert 2005, S. 36ff.; auRerdem Eberl 2004, S. 2ff.

%69 \/gl. Homburg/Giering 1996, S. 8ff.

470 \/gl. Fassott/Eggert 2005, S. 37f.; s.a. Eberl 2004, S. 3f.

‘"t Vgl Krafft/Gotz/Liehr-Gobbers 2005, S. 73ff.; Herrmann et al. 2006, S. 56f; Saab 2007, S. 150ff.;
Henseler/Ringle/Sinkovics 2009, S. 298ff.; vgl. Weiber/Miihlhaus 2010, S. 255.

“2 Die Vielzahl an mittlerweile verfiigharen ergiebigen Kriterienkatalogen lasst es in dieser Arbeit wenig
sinnvoll erscheinen, samtliche Gitekriterien zum wiederholten Male inhaltlich zu diskutieren. Vielmehr sei
diesbezuglich nochmals auf die vorgenannten Quellen sowie die dort zitierte Literatur verwiesen.
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durch die Indikatoren

Faktorenanalyse (Kaiser-
Kriterium)

Guteart Definition Methoden/Kriterien Anforderung
Inhaltsvaliditét Abbildungsgrad der Qualitativ und/oder einfaktorielle Struktur
Konstruktbedeutung quantitativ; explorative (Eigenwert > 1); mind.

50% erklarte Varianz

Indikatorreliabilitat

Erklarungsgrad der
Indikatorvarianz durch
das Konstrukt

Hohe der Faktorladungen
(PLS-Schétzung);

Signifikanz der
Faktorladungen
(Bootstrapping)

Indikatorreliabilitat nicht
< 0,5 bzw.
Faktorladungen > 0,7
(Elimination bei
Faktorladungen < 0,4);
Signifikanz der Ladungen
(t-Werte)

Konstruktreliablitat

Erklarungsgrad, wie gut
ein Konstrukt durch die
ihm zugeordneten
Indikatorvariablen
gemessen wird

Cronbach’s Alpha
(standardisiert) und
(korrigierte)

Interne Konsistenz (nach
Fornell-Larcker)

Cronbach’s Alpha
(standardisiert) nicht <
0,7

Konsistenz (nach Fornell-
Larcker) nicht < 0,7

Diskriminanzvaliditat

Unterschiedlichkeitsgrad
der Messungen
verschiedener Konstrukte
mit einem
Messinstrument

Explorative
Faktorenanalyse
(Vergleich der
Faktorladungen);

Fornell-Larcker-
Kriterium (1981, S. 46)

Indikatoren laden hoch (>
0,4) auf einen Faktor und
deutlich niedriger auf
andere Fakoren;

DEV > quadrierte
Korrelation der latenten
Variable mit anderen
latenten Variablen; DEV
nicht<0,5

Tabelle 7: Gitebeurteilung reflektiver Messmodelle.
in Anlehnung an Krafft et al. 2005, S. 75 und Saab 2007, S. 153.

Nachdem kurz die Gutekriterien fur die Evaluierung reflektiver Messmodelle aufgeflhrt
wurden, sollen im Folgenden, in ebenso kompakter Form, die Kriterien und Moglichkeiten
formativer Messmodelle aufgefiihrt werden.

6.1.2 Gutebeurteilung formativer Messmodelle

Bei formativen Messmodellen verursachen die Indikatoren die latente Variable. Die vermutete
Kausalitatsrichtung ist umgekehrt zum reflektiven Fall.*”® Andert sich der Wert eines der
Indikatoren, so veréndert sich auch die latente Variable. Die weiteren der Variablen
zugeordneten Indikatoren konnen, mussen aber nicht zwangsldufig davon unbeeinflusst
bleiben. Eine Verénderung der latenten Variable muss also nicht mit der Veranderung aller
ihrer Indikatoren einhergehen. Vielmehr stellen die Indikatoren unterschiedliche Facetten
eines Konstruktes dar. Formative Indikatoren sind also, im Gegensatz zu reflektiven
Indikatoren, in der Regel keine austauschbaren Messungen eines Konstruktes. Man kann also
mit Hilfe der Korrelationen zwischen den Indikatoren pauschal keine Aussage Uber deren
Gute treffen. Entsprechend ist die Eliminierung von Indikatoren im Gegensatz zum

48 \/gl. hierzu und im Folgenden Diamontopoulos/Winklhofer 2001, S. 269ff.; Eberl 2004, S. 5ff.;
Fassott/Eggert 2005, S. 38; Krafft et al. 2005, S. 76; Saab 2007, S. 154 ff.; Henseler et al. 2009, S. 298ff.
sowie Weiber/Muhlhaus 2010, S. 255.
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reflektiven Fall nicht ohne Weiteres moglich, da der Bedeutungsgehalt des Konstrukts unter

Umstanden substanziell verdndert wird. Auch sei an dieser Stelle nochmals darauf
hingewiesen, dass fur eine maoglichst gute Messung der latenten Variablen samtliche
formativen Indikatoren bekannt sein sollten. Daher muss die Beurteilung formativer

Messmodelle in einigen Punkten abweichend von der Beurteilung reflektiver Messmodelle

erfolgen.*’* Tabelle 8 gibt einen entsprechenden Uberblick:

Guteart Definition Methoden/Kriterien Anforderung
Inhalts- bzw. | Ausmaf der Anderson/Gerbing Anderson/Gerbing-Verfahren:
Experten- Ubereinstimmung (1991)-Verfahren (im Mdéglichst hohes Ausmal der
validitét zwischen a priori Rahmen des Pretest); Ubereinstimmung zwischen geplanter
beabsichtigter und Quantitative Analyse und tatsachlicher
tatsachlicher (nach Homburg 2000, S. | Indikatorenzuordnung;
Indikatorzuordnung 124ff.) im Rahmen der PLS-Schétzung: Erfillung der
PLS-Schétzung Beurteilungskriterien analog zum
Strukturmodell (vgl. Abschnitt 6.1.2
dieser Arbeit)
Indikator- Uberpriifung der Gewichte der Indikatoren | Mdglichst hoher und signifikanter
relevanz Indikatoren auf Ihren (Hohe und Signifikanz); | Anteil an der Varianzaufklérung;
Beitrag zur Priifung auf Elimination nur auf Basis
Konstruktbildung Multikollinearitét theoretischer Uberlegungen oder bei
Multikollinearitét (VIF > 10)*"
Externe Evaluation der Gultigkeit | MIMIC-Modell bzw. Zusétzliche, reflektive
Validitat der Konstruktmessung Zwei-Konstrukt-Modell; | Operationalisierung erforderlich
alternativ: nomologische | (Uberpriifung der Stirke, Richtung
Validitat oder und Signifikanz des
Konkurrentvaliditét Zusammenhangs); alternativ:
Uberpriifung der Starke, Richtung und
Signifikanz eines theoretisch be-
grindbaren Zusammenhangs zu einer
weiteren latenten Variable im
Strukturmodell oder nomologischen
Netzwerk

Nachdem die Gitekriterienkataloge sowohl

operationalisierte  &uflere Modelle aufgefihrt

Tabelle 8: Gutebeurteilung formativer Messmodelle.
in Anlehnung an Krafft et al. 2005, S. 82 und Saab 2007, S. 157.

fur

formative als auch fir

wurden,

reflektiv

werden im folgenden die

varianzanalytischen Kriterien zur Beurteilung von Strukturmodellen erértert.

6.1.2 Gutebeurteilung von Strukturmodellen

Mit dem PLS-Schatzverfahren kdnnen im Gegensatz zum kovarianzanalytischen Ansatz

aufgrund der Verteilungsfreiheit des Ansatzes keine inferenzstatistischen Tests durchgefiihrt

" \/gl. Diamantopoulos/Winklhofer 2001, S. 271ff.; Krafft et al. 2005, S. 76ff.

4> Andere Autoren geben den Grenzwert fiir den Variance Inflation Factor deutlich niedriger an. Vgl.
diesbeziglich Weiber/Muhlhaus 2010, S. 207f., die schon bei VIF-Werten >3 eine genaue inhaltliche
Untersuchung der betroffenen Indikatoren empfehlen.
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werden. Es stehen deshalb zur Uberpriifung des Strukturmodells nur nicht-parametrische

Tests zur Verfiigung.*® Tabelle 9 gibt einen entsprechenden Uberblick.

Gluteart

Definition

Methoden/Kriterien

Anforderung

Bestimmtheitsmal

Anteil der erklarten
Varianz des Konstrukts

R? (wie bei multipler
Regression)

R méglichst groB, aber
Anforderungen abhéngig vom
Erklérungsziel

Pfadkoeffizienten

Stérke der
Wirkungsbeziehungen
zwischen den Konstrukten

standardisierte f3-
Koeffizienten (wie bei
multipler Regression);
t-Statistik
(Bootstrappping)

Signifikanter Koeffizient,
Vorzeichen gemal Hypothese

Erklarungsbeitrag

Substantieller Einfluss der
exogenen auf die
entogenen Variablen

f* (EffektgréRe nach Chin,
1998)

fZ_R? -R:

incl excl

1-R?

incl

2= 0,02 (schwacher Einfluss)

2= 0,15 (moderater Einfluss)

2= 0,35 (substanzieller
Einfluss)

Prognoserelevanz

Anpassung des Modells an
die empirischen Daten

Q7 (Stone-Geisser-Test-

Kriterium)
QZ :1_ Zk Ejk
j

Q>0

Zk Oik

Tabelle 9: Gutebeurteilung des Strukturmodells.
in Anlehnung an Krafft et al. 2005, S. 85 und Saab 2007, S. 160.

Nachdem ein allgemeiner Uberblick (iber die bei Verwendung des PLS-Ansatzes
heranzuziehenden Gutekriterien gegeben wurde, soll im Folgenden die Operationalisierung
der in den vorherigen Kapiteln erfolgten konzeptualisierten latenten Variablen erfolgen.

6.2 Operationalisierung der exogenen Variablen

Als exogenen Konstrukte wurden im Rahmen der Ableitung der Hypothesen in Kapitel 5 die
Variablen Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters, Hohe der spezifischen
Investitionen des Nachfragers, Primére parametrische Unsicherheit, Relationale Normen

sowie diverse Kontrollvariablen angefiihrt. Diese sollen nun im Einzelnen eine

Operationalisierung im Sinne der von WEIBER/MUHLHAUS"" vorgeschlagenen

Vorgehensweise erfahren.

6.2.1 Operationalisierung des Konstruktes Hohe der spezifischen
Investitionen des Anbieters

Bei der Diskussion des Konstruktes der Faktorspezifitdt wurde Kklar, dass obwohl das

Konstrukt der Faktorspezifitdt im Vergleich zum Konstrukt der Unsicherheit die

“76 \/gl. hierzu Chin 1998, S. 316ff.; Krafft et al. 2005, S. 83; Saab 2007, S. 157ff.; Henseler et al. 2009, S.
303ff.; Weiber/Mihlhaus 2010, S. 255ff.
7" \/gl. Weiber/Miihlhaus 2010, S. 79ff.
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eindeutigeren Operationalisierungen und die groRere empirische Bestatigung erfahren hat,
auch beziiglich der Operationalisierung der Faktorspezifitdt VVerbesserungspotential besteht.
Einerseits  bietet sich aus theoretisch  deduktiver  Perspektive  deutliches
Verbesserungspotenzial hinsichtlich der differenzierteren Betrachtung der Dimensionalitat.
Anderseits unterliegen bisherige Operationalisierungen hinsichtlich der verschiedenen Typen
der Faktorspezifitat einer gewissen Pfadabhédngigkeit, da sie sich zumeist an den von
WILLIAMSON*"® eingefiihrten sechs Arten von Faktorspezifitat orientieren und in den
seltensten Fallen alle Arten von Faktorspezifitat gleichzeitig betrachten.*”® Weiterhin stellt
sich die Frage, ob die Arten der Faktorspezifitat reflektiv oder formativ operationalisiert
werden sollten.”® Mit Hilfe des Fragenkataloges nach FASSOT/EGGERT lasst sich im
Zweifelsfall eine gewisse Tendenz bestimmen, wobei Fragenkataloge dieser Art zwar zu
Orientierungszwecken nitzlich sind, es letztlich jedoch ,(...) genligt, die Frage nach der
kausalen Richtung zwischen Indikator und Konstrukt (...) zu beleuchten, weil daraus die
tibrigen Eigenschaften folgen.“*®! Tabelle 10 zeigt den entsprechenden Fragenkatalog, wobei
immer jeweils die erste Antwortalternative auf einen reflektiven und die zweite

Antwortalternative auf einen formativen Zusamenhang hindeutet.

Frage Antwortalternative
1. | Sind die Indikatoren definierende Charakteristika oder Manifestationen/definierende
Manifestationen der latenten Variablen? Charakteristika
2. | Wiirden Anderungen in der Auspragung der Indikatoren eine nein/ja

Verénderung der latenten Variablen Verursachen?
3. | Wiirden Anderungen in der Auspragung der latenten Variablen eine | ja/nein
Veranderung der Indikatoren Verursachen?
4. | Haben die Indikatoren den gleichen bzw. einen &hnlichen Inhalt ja/nicht erforderlich
oder beziehen sie sich auf ein gemeinsames Thema?
5. | Wirde die Elimination eines Indikators den konzeptionellen Inhalt nein/maéglich
der latenten Variable verédndern?
6. | Sind Veranderungen in der Auspragung eines Indikators verbunden | ja/nicht erforderlich
mit gleichgerichteten Verdnderungen der Ubrigen Indikatoren?
7. | Haben die Indikatoren dieselben Antezedenzen und Konsequenzen? | ja/nicht erforderlich

Tabelle 10: Fragenkatalog zur Entscheidungsunterstitzung tber formative oder reflektive Indikatoren
Quelle: Fassott/Eggert 2005, S. 43; Fassott 2006, S. 71.

In Falle der verschiedenen Typen von Faktorspezifitat ergibt sich ein eindeutiges Bild zu

Gunsten eines formativen Messzusammenhangs. Entsprechend wird zum Zwecke einer

“78 Williamson 1991, S. 281.

7% \/gl. Lohtia et al. 1994, S. 261ff.

“80 \/gl. bzgl. misspezifizierter Konstrukte und der ,,Pfadabhangigkeit* empirischer Marketingforschung
aufgrund der impliziten Ubernahme der Zwangslaufigkeit reflektiver Operationalisierungen aus der
klassischen psychologischen Testtheorie u. a. Jarvis/Mackenzie/Podsakoff 2003, S. 199ff. Die Klarung der
Frage, ob Faktorspezifitét in der Vergangenheit primdr reflektiv oder formativ operationalisiert wurde, steht
nicht im Mittelpunkt dieser Arbeit. Es sei aber an dieser Stelle angemerkt, dass die erste Anwendung der
Transaktionskostentheorie (Anderson, 1985) eine formative Operationalisierung mit Hilfe einer Index-
Konstruktion vorgenommen hat.

“81 Herrmann et al. 2006, S. 47.
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theoretisch moglichst vollstdndigen theoretischen Operationalisierung der Hohe der

spezifischen Investitionen folgende Itembatterie abgeleitet:*

o Spezifische_Investitionen_formativ_1: Speziell fur das zuletzt abgeschlossene Geschaft mit diesem
Kunden haben wir personelle Anpassungen vorgenommen.

o Spezifische_Investitionen_formativ_2: Speziell fur das zuletzt abgeschlossene Geschaft mit diesem
Kunden haben wir unsere Produktions- und Lagerkapazitaten angepasst.

o Spezifische_Investitionen_formativ_3: Speziell fir das zuletzt abgeschlossene Geschaft mit diesem
Kunden haben wir signifikante Investitionen im Bereich des Anlagevermdgens (z. B. Maschinen,
Werkzeuge, Hard-/Software) durchgefiihrt.

o Spezifische_Investitionen_formativ_4: Fir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem Kunden
haben wir sowohl monetdr als auch zeitlich in spezielles Know-How (z.B. durch
Schulungsmafinahmen) investiert.

o Spezifische_Investitionen_formativ_5: Fur das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem Kunden
haben wir signifikante rdumliche Abstimmungen (z. B. Standortentscheidungen, -investitionen)
getroffen.

Man beachte, dass nur Items fir Humankapitalspezifitdt, Sachkapitalspezifitat,
Widmungsspezifitat und Standortspezifitat flr einen Business-to-Business-Marketing Kontext
in Anlehnung an bereits etablierte Skalen nach ROKKAN/HEIDE/WATHNE und
CANNON/ACHROL/GRUNDLACH sowie SAAB angepasst wurden. Im Prozess der
Anpassung wurde auBerdem im immer wieder durchgefiihrten Abgleich mit den sechs Typen
nach WILLIAMSON deutlich, dass die Dimensionen nach WILLIAMSON weder
uberschneidungsfrei noch vollstandig zu sein scheinen. Beispielsweise wéren vor dem
Hintergrund der Ausformulierung der finf Items im Kontext dieser Arbeit sémtliche ltems
gleichzeitig als Formen der tempordren Faktorspezifitat zu verstehen gewesen, da sie sich alle
ausschlieBlich auf das zuletzt abgeschlossene Geschaft mit einem Kunden beziehen.*®®
Dennoch erscheinen die flinf generierten Items den Kontext spezifischer Investitionen im
Business-to-Business-Marketing aus sachlogischen Uberlegungen mindestens genauso
vollstandig zu erfassen wie bisherige Operationalisierungen. Trotzdem soll der Tatsache der
nicht vollstdndigen formativen Operationalisierung dahingehend Rechnung getragen werden,
dass zusétzlich zu den formativen Indikatoren globale reflektive Indikatoren formuliert
werden, die dann die Uberpriifung der externen Validitat des Messmodells mit Hilfe eines
Zwei-Konstrukt-Modells méglich machen.*®

Die abgeleiteten reflektiven Indikatoren sind im Einzelnen:*®

o Spezifische_Investitionen_reflektiv_1: Insgesamt haben wir speziell fur das zuletzt abgeschlossene
Geschaft mit diesem Kunden sehr viel investiert.

“82 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 = ,Gar nicht* bis 7 = ,,in hohem MaRe*.

%83 Zumindest ware nicht auszuschlieRen gewesen, dass sie unter temporarer Spezifitat zu subsumieren gewesen
Waren.

“84\/gl. diesbeziiglich u. a. Diamantopoulos/Winklhofer 2001, S. 272f.; Albers/Gétz 20086, S. 674.

“® Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, Trifft tiberhaupt nicht zu“ bis 7 =, Trifft vollig zu“.
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o Spezifische_Investitionen_reflektiv_2: Insgesamt haben wir speziell fur das zuletzt abgeschlossene
Geschaft mit diesem Kunden sehr viele Anpassungen vorgenommen.

o Spezifische_Investitionen_reflektiv_3: Insgesamt haben wir speziell fur das zuletzt abgeschlossene
Geschaft mit diesem Kunden sehr viel Geld in die Hand genommen.

o Spezifische_Investitionen_reflektiv_4: Das gesamte Ausmald der speziell fur das zuletzt abgeschlossene
Geschaft mit diesem Kunden vorgenommenen Investitionen und Anpassungen war sehr hoch.

6.2.2 Operationalisierung des Konstruktes Hohe der spezifischen
Investitionen des Nachfragers

Die spezifischen Investitionen des Nachfragers nach Einschdatzung des Anbieters wurden
analog zu den Items der HOhe der spezifischen Investitionen des Anbieters operationalisiert.

Fir die formativen Items ergibt sich folgende Itembatterie:*¢
¢ Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1: Unseres Erachtens hat der Kunde fiir das zuletzt
abgeschlossene Geschéft mit uns interne Personalanpassungen vorgenommen.

o Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2: Unseres Erachtens hat der Kunde speziell fir das zuletzt
abgeschlossene Geschéft mit uns in zusétzliches Anlagevermdgen (z. B. Maschinen, Werkzeuge, Hard-
/Software) investiert.

o Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_3: Unseres Erachtens hat der Kunde speziell fir das zuletzt
abgeschlossene Geschaft mit uns in zeitlicher und/oder monetdrer Hinsicht in Know-How investiert
(z. B. spezielle Trainings etc.).

¢ Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_4: Unseres Erachtens hat der Kunde speziell fir das zuletzt
abgeschlossene Geschéft mit uns seine Fertigungs-, Lager- und/oder Logistikkapazititen angepasst.

¢ Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_5: Unseres Erachtens hat der Kunde speziell fir das zuletzt
abgeschlossene Geschéft mit uns signifikante raumliche Abstimmungen (z.B: Standortentscheidungen, -
investitionen) getroffen.

Fur die reflektiven Indikatoren ergeben sich folgende Formulierungen:*®’

o Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_1: Insgesamt hat der Kunde speziell fir das zuletzt
abgeschlossene Geschéft mit uns sehr viel investiert.

o Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_2: Insgesamt hat der Kunde speziell fir das zuletzt
abgeschlossene Geschéft mit uns sehr viele Anpassungen vorgenommen.

o Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_3: Insgesamt hat der Kunde speziell fir das zuletzt
abgeschlossene Geschéft mit uns sehr viel Geld in die Hand genommen.

o Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_4: Das gesamte Ausmall der vom Kunden speziell fiir das
zuletzt abgeschlossene Geschaft mit uns vorgenommenen Investitionen und Anpassungen war sehr
hoch.

6.2.3 Operationalisierung des Konstruktes primarer parametrischer
Unsicherheit

Die Operationalisierung des Konstruktes der primaren parametrischen Unsicherheit gestaltet

sich schwieriger als die Operationalisierung der Hohe spezifischer Investitionen, weil

bisherige Operationalisierungen meist, wenn Uberhaupt, nur zwischen exogener

“88 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 = ,Gar nicht* bis 7 = ,,in hohem MaRe*.
“87 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, Trifft tiberhaupt nicht zu“ bis 7 =, Trifft vollig zu“.
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parametrischer und endogener Verhaltensunsicherheit unterschieden haben.*®® Auch die
Operationalisierung externer Umweltunsicherheit als Performance Ambiguity ist vor dem
Hintergrund des dieser Arbeit zugrunde liegenden Performancerisiko-Verstandnisses nur
schwer vorzunehmen. Es erscheint daher sinnvoll, auf eine Operationalisierung der externen
Umweltunsicherheit im Sinne der Umweltdynamik zuriickzugreifen. Eine der vor dem
Hintergrund eines triadischen Marketingverstandnisses*®® (Anbieter-Kunde-Wettbewerber)
diesbeziiglich vollstandigsten Konzeptualisierungen der verschiedenen Facetten dieses
Konstruktes findet sich bei ACHROL/STERN,*® die in ihrer Untersuchung das Konstrukt
»environmental dynamism® als Konstrukt zweiter Ordnung operationalisieren, das sich aus
den Dimensionen ,dynamism in (Anmerkung des Verfassers: own) marketing practices®,
»dynamism in competitor’s marketing practices” und ,,customer dynamism* zusammensetzt.
Da sich die von ACHROL/STERN verwendeten Items ausschlieRlich auf den Handelsbereich
beziehen, mussten gewisse Anpassung an ein allgemeines Business-to-Business-Marketing
Setting vorgenommen werden. Es ergeben sich folgende Items fir die drei

Subdimensionen:**

e Umweltunsicherheit_Anbieter_1: Bitte beurteilen Sie auch die Haufigkeiten fur folgende Teile der
Marketingstrategie: Produktgestaltung

e Umweltunsicherheit_Anbieter_2: Bitte beurteilen Sie auch die Haufigkeiten fur folgende Teile der
Marketingstrategie: Vertriebsgestaltung

e Umweltunsicherheit_Anbieter_3: Bitte beurteilen Sie auch die Haufigkeiten fur folgende Teile der
Marketingstrategie: Kommunikationsgestaltung

e Umweltunsicherheit_Anbieter_4: Bitte beurteilen Sie auch die Haufigkeiten fur folgende Teile der
Marketingstrategie: Preisgestaltung

e Umweltunsicherheit_Wettbewerb_1: Wie oft sind lhrer Einschatzung nach fur Wettbewerber Ihres
Geschaftsbereiches Anderungen folgender Teile der Marketingstrategie notwendig? Produktgestaltung

e Umweltunsicherheit_Wettbewerb_2: Wie oft sind lhrer Einschatzung nach fur Wettbewerber Ihres
Geschaftsbereiches Anderungen folgender Teile der Marketingstrategie notwendig? Vertriebsgestaltung

e Umweltunsicherheit_Wettbewerb_3: Wie oft sind lhrer Einschatzung nach fur Wettbewerber Ihres
Geschaftsbereiches  Anderungen  folgender  Teile  der  Marketingstrategie  notwendig?
Kommunikationsgestaltung

e Umweltunsicherheit_Wettbewerb_4: Wie oft sind lhrer Einschatzung nach fur Wettbewerber Ihres
Geschaftsbereiches Anderungen folgender Teile der Marketingstrategie notwendig? Preisgestaltung

e  Umweltunsicherheit_Kunde_1: Wie oft verschieben sich die Praferenzen lhrer Kunden hinsichtlich der
Produktgestaltung?

“88 \/gl. diesbeziiglich die Ausfiihrungen in Abschnitt 3.1.3 dieser Arbeit.

“89 \/gl. zu Marktorientierung und zur dafiir notwendigen triadischen Marketing-Konzeption Plinke 2000, S.
1111f.

“%0\/gl. Achrol/Stern 1988, S. 48.

“! Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 = ,,ca. monatlich“ bis 7 = , seltener als alle 4 Jahre“. Die
Items sind daher als umgekehrt kodiert (reverse coded) anzusehen. Die einzelnen Zwischenstufungen sind
Abbildung 27 im Anhang zu entnehmen.
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e Umweltunsicherheit_Kunde_2: Wie oft verschieben sich die Praferenzen lhrer Kunden bestimmter
Anbieter?

e  Umweltunsicherheit_Kunde_3: Wie oft verschieben sich die Praferenzen lhrer Kunden hinsichtlich der
Preisgestaltung?

Auch hinsichtlich der jeweiligen Operationalisierungen der Sub-Dimensionen ist zu fragen,
ob der Zusammenhang zwischen den Indikatoren und der latenten Variable formativer oder
reflektiver Natur ist. Geht man davon aus, dass die Instrumente des Marketing-Mix
eigenstandige Werkzeuge darstellen und je nach Art der Marketingstrategie auf
unterschiedliche Art und Weise interdependent sind, so ist fir die Dimensionen
Umweltunsicherheit Anbieter und Umweltunsicherheit Wettbewerb eindeutig ein formativer
Zusammenhang erkennbar.*? Beziiglich der dritten Dimension Umweltunsicherheit Kunde ist
unter der Berlicksichtigung des Fragenkataloges ebenfalls ein formativer Zusammenhang zu
konstatieren. Einschrankend sei an dieser Stelle angemerkt, dass in der Literatur eine rein
formative Operationaliserung eines Konstruktes hdherer Ordnung durchaus Kritisch
hinterfragt wird, da aus messtheoretischer Sicht dann keine Notwendigkeit der Ableitung der
verschiedenen Subdimensionen bestiinde.*** Jedoch kénnen forschungstaktische Griinde fiir
eine solche Operationalisierung sprechen. In unserem Fall sprechen die verschiedenen
Dimensionen des Marketing-Dreiecks aus rein theoretischer Perspektive und die resultierende
bessere Ubersichtlichkeit fiir eine solche Operationalisierung. Um analog zur Vorgehensweise
unter Gliederungspunkt 6.2.1 die externe bzw. nomologische Validitat der Konstruktmessung
tiberpriifen zu kdnnen, wird zusétzlich ein globaler reflektiver Indikator erhoben:*®*

e Umweltunsicherheit_global: Wie oft sind fiir Ihren Geschéftsbereich Anderungen der

Marketingstrategie notwendig?

6.2.4 Operationalisierung der Kontrollvariablen

Als Kontrollvariablen wurden bei der Ableitung der Hypothesen u.a. das Konstrukt
Relationaler Normen und die UnternehmensgroRe des Anbieters im Vergleich zum Abnehmer
aufgefuhrt. Wahrend Erstere ein sehr komplexes Konstrukt darstellt, dessen vollstdndige
Operationalisierung zumindest schwierig, wenn nicht sogar beinahe unméglich erscheint,*®
scheint die Frage der GroRe des Anbieters im Vergleich zum Nachfrager einer manifesten
Variable recht nahe zu kommen. Daher reicht es diesbeziiglich aus, einen einzelnen Indikator

fur Letztere zu erheben. Da die Validierung des Konstruktes der Relationalen Normen nicht

%2 \/gl. zum Marketingmix und méglichen Interdependenzen Kleinaltenkamp/FlieR 2002, S. 264ff.

4% \/gl. Albers/Gotz 2006, S. 673.

“4 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei ebenfalls von 1 = ,,ca. monatlich* bis 7 = , seltener als alle 4
Jahre®.

495 \/gl. fiir eine entsprechend kritische Revision bisheriger Operationalisierungen Diller/lvens 2004.
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im Fokus dieser Arbeit steht, wird diesbeziiglich wiederum auf bereits etablierte Skalen zur

Messung Relationaler Normen zuriickgegriffen.*® Folgende Items wurden generiert:**’

o Relationale_Normen_1: In der Beziehung zu diesem Kunden sind die Parteien um beiderseitige
Profitabilitat bemht.

o Relationale_Normen_2: Beide Seiten sind bereit, in kooperativer Weise Anpassungen z.B. an
verénderte Marktbedingungen der anderen Partei vorzunehmen.

o Relationale_Normen_3: Weder der Kunde noch wir wiirden eine starkere Verhandlungsposition zum
eigenen Vorteil ausnutzen.

o Relationale_Normen_4: Sowohl der Kunde als auch wir haben kein Problem damit, dem jeweils
anderen Gefallen zu tun und/oder zu schulden.

e Relationale_Normen_5: Komme was da wolle, evtl. auftretende Probleme sind in gemeinsamer
Verantwortung zu lgsen.

o Relationale_Normen_6: Wir gehen davon aus, dass wir auch zukinftig mit diesem Kunden
zusammenarbeiten werden.

Bzgl. der relativen Unternehmensgrofle wird eine Single ltem-Messung herangezogen, die
sich in Ihrer Formulierung an der von ROKKAN/HEIDE/WATHNE*® orientiert:**

e Grolle_Anbieter_versus Kunde: Wie groB in etwa ist Ihr Geschaftsbereich im Vergleich zu diesem

Kunden hinsichtlich des erzielten Gesamtumsatzes des letzten Jahres?
Weitere in der betreffenden Studie von ROKKAN/HEIDE/WATHNE hinzugefugte

Kontrollvariablen sind die Gesamtzahl an Mitarbeitern der eigenen Firma, der Share of
Wallet (bei ROKKAN/HEIDE/WATHNE ,,concentration of exchange* genannt), sowie die
spezifischen Investitionen der anderen Marktseite, die jedoch in deren Untersuchung
samtlichst keinen signifikanten Einfluss auf die abhingigen Variablen ausiiben.
CANNON/ACHROL/GRUNDLACH®®  fragen zusatzlich noch das Alter der
Geschéftsbeziehung als Kontrollvariable ab. Entsprechend wurden der Vollstandigkeit halber

folgende Fragen mit in den Fragebogen aufgenommen:
o Mitarbeiter_Geschéftsbereich: Wie viele Mitarbeiter sind beschéftigt in lhrem Geschéftsbereich bzw.
im Gesamtunternehmen?
o Lieferanteil: Wie viel Prozent des relevanten Beschaffungsbudgets des Kunden entfallen auf Sie?

e Kundenumsatzanteil Geschaftsbereich: Wie viele Prozent tragt der Kunde in etwa zum Jahresumsatz
des Geschéftsbereichs bei?

e Alter_Geschéftsbeziehung: Seit wie vielen Jahren besteht eine Geschaftsbeziehung zu diesem Kunden?

4% An dieser Stelle wird wiederum auf die Operationalisierung von Cannon/Achrol/Grundlach 2000
zuruickgegriffen, da diese eine reliables Messmodell erarbeiten, das eine im Rahmen dieser Untersuchung
handhabbare Menge an Indikatoren vorgibt. Vgl. bzgl. der Originalitems Cannon/Achrol/Grundlach 2000, S.
186. Einzige Ausnahme bildet Item 6, das urspriinglich eines der Items zur Operationalisierung der Extendness
Norm bei Rokkan/Heide/Wathne 2003 war.

“7 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, Trifft tiberhaupt nicht zu“ bis 7 =, Trifft vollig zu“.

“%8 \/gl. Rokkan/Heide/Wathne 2003, S. 215.

“% Die siebenstufige Likertskala reichte bei diesem Item von -3 =, deutlich kleiner* bis +3 = , deutlich groRer*.

500 \/gl. Cannon/Achrol/Grundlach 2000, S. 187.
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In Expertengesprdchen mit Managerinnen, die im Marketing/Vertrieb tatig sind, wurde
zusatzlich die Notwendigkeit deutlich, eine weitere Kontrollvariable einzufugen, die die Art

der untersuchten Transaktion naher beschreibt:

o Vertragstyp: Handelt es sich beim letzten Geschaft um eine Transaktion innerhalb eines
Rahmenvertrages, den Abschluss eines Einzelvertrages oder den Abschluss eines Rahmenvertrages?

Nachdem nun eine groBe Bandbreite an Kontrollvariablen abgeleitet wurde, sollen im
nachsten Abschnitt die abhéngigen Variablen néher operationalisiert werden.

6.3 Operationalisierung der endogenen Variablen

Als endogene Konstrukte wurden im Rahmen der Ableitung der Hypothesen in Kapitel 5 die
Variablen Verhaltensunsicherheit bzw. Relationales Risiko, Performance Risiko und
Vertragskomplexitét identifiziert. Diese sollen nun im Einzelnen eine Operationalisierung im

Sinne der von WEIBER/MUHLHAUS vorgeschlagenen Vorgehensweise erfahren.*®*

6.3.1 Operationalisierung des Konstruktes der Verhaltensunsicherheit

Auch hinsichtlich der Operationalisierung des Konstruktes der Verhaltensunsicherheit wird
sich im Rahmen dieser Arbeit vor allem an der Studie von ROKKAN/HEIDE/WATHNE
orientiert, da sie nach Wissen des Autors die erste Operationalisierung des
Opportunismuskonstruktes nach der konzeptionellen  Opportunismusdiskussion von
WATHNE/HEIDE®® darstellt. Entsprechend stellen die Autoren fest, dass ,,most empirical
studies of specific investments have not measured opportunism, which has precluded a test
about their risk.“** Relationales Risiko wird deshalb in dieser Arbeit definiert als das von der
jeweiligen Partei empfundene Risiko, dass sich die andere Partei opportunistisch verhalten

wird. Die entsprechenden Items lauten:>%*
e Relationales_Risiko_Anbieter _1: Das Risiko, dass dieser Kunde sich nicht an Vereinbarungen hélt,
erachten wir als...

o Relationales_Risiko_Anbieter_2: Das Risiko, dass dieser Kunde vor der Transaktion bestimmte Dinge
verspricht, die er spéter nicht einhélt, erachten wir als...

o Relationales_Risiko_Anbieter 3: Das Risiko, dass dieser Kunde versucht, Licken im Vertrag
auszunutzen, erachten wir als...

e Relationales_Risiko_Anbieter _4: Das Risiko, dass dieser Kunde uns beziglich bestimmter Dinge
beltigen kdnnte, um seine Interessen zu schiitzen, erachten wir als...

o Relationales_Risiko_Anbieter 5: Das Risiko, dass dieser Kunde unerwartete Entwicklungen oder
Ereignisse ausnutzt, um Zugestandnisse von unserer Seite zu erpressen, erachten wir als...

501 \/gl. Weiber/Miihlhaus 2010, S. 79ff.

592 \/gl. Wathne/Heide 2000.

%0% Rokkan et al. 2003, S. 221.

%04 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, sehr klein“ bis 7 = ,sehr groR*,
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Obwohl nicht expliziter Bestandteil der Hypothesen, wurde zusétzlich das vom Kunden
empfundene Risiko opportunistischen Verhaltens nach Einschatzung des Anbieters

erfragt;>%>*°%

o Relationales_Risiko_Kunde_1: Das Risiko, dass wir uns nicht an Vereinbarungen halten, erachtet(e) der
Kunde als...

e Relationales_Risiko_Kunde_2: Das Risiko, dass wir vor der Transaktion bestimmte Dinge versprechen,
die wir spéter nicht einhalten, erachtet(e) der Kunde als...

o Relationales_Risiko_Kunde_3: Das Risiko, dass wir versuchen, Liucken im Vertrag auszunutzen,
erachtet(e) der Kunde als...

o Relationales_Risiko_Kunde_4: Das Risiko, dass wir den Kunden beziglich bestimmter Dinge belligen
kdnnten, um unsere Interessen zu schiitzen, erachtet(e) der Kunde als...

o Relationales_Risiko_Kunde_5: Das Risiko, dass wir unerwartete Entwicklungen oder Ereignisse
ausnutzen, um Zugestandnisse des Kunden zu erpressen, erachtet(e) der Kunde als...

6.3.2 Operationalisierung des Konstruktes des Performance Risikos

Die Operationalisierung des Konstruktes des Performance Risikos nach der in dieser Arbeit
vorgenommenen Konzeption stellt sich insofern als problematisch dar, als dass bisherige
Operationalisierungen der Performance Ambiguity in den seltensten Féllen auf einen Prozess
abstellen und zudem primdr dem klassischen Messkostenansatz der Transaktionskostentheorie
verhaftet sind. °° Es scheint also notwendig zu sein, Performance Risiko explizit mit der
Thematik des Dienstleistungsmanagement zu verbinden, da die Forschung zum Thema
Dienstleistungen aufgrund der traditionell vorherrschenden Annahme des Uno-Actu-
Prinzips®® von jeher eine deutlich prozessorientiertere Sichtweise der Dienstleistungsqualitat
eingenommen hat. Ein klassisches Beispiel fur eine solche Sichtweise findet sich
beispielsweise im GAP-Modell von ZEITHAML/BERRY/PARASURAMAN,*® die
insgesamt vier verschiedene Liicken im Dienstleistungserstellungsprozess identifizieren, die
eine Diskrepanz zwischen durch den Nachfrager erwarteter und durch den Nachfrager
wahrgenommener Qualitat verursachen (Gap 5). Ein potenzielles Gap 1 ergibt sich dabei aus
einer Diskrepanz zwischen Kundenerwartungen und deren Wahrnehmung durch das

Management. Gap 2 hingegen resultiert aus einer Diskrepanz zwischen den Wahrnehmungen

595 Dabei war dem Autor bewusst, dass diese Fragen wahrscheinlich einem systematischen Common Method
Bias im Sinne eines soziale Erwiinschtheit Bias (vgl. diesbeziiglich Podsakoff et al. 2003, S. 881ff.) aufgrund
der Befragung einer einzigen Quelle {iber beide Marktseiten bewirken kann. Das urspringliche
Befragungsdesign sah jedoch eine gematchte dyadische Datenerhebung vor (vgl. dazu die Ausfiihrungen in
Abschnitt 6.5.1 dieser Arbeit), um Verzerrungen durch Common Method Variance zu vermeiden.

%% Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, sehr klein“ bis 7 = ,sehr groR*,

507 \/gl. diesbeziiglich Konig 2009, S.114ff. sowie S. 37ff.

598 \/or dem Hintergrund der Leistungslehre ist das Prinzip als iberholt anzusehen, da sémtliche Leistungen
materielle und immaterielle Bestandteile haben und somit eine Simultanitat von Erstellung und Konsum
alleine nicht als konstituierendes Merkmal einer Dienstleistung ausreicht. Vgl. diesbezuglich Kleinaltenkamp
2001b.

509 \/gl. Zeithaml/Berry/Parasuraman 1988, S. 34ff.
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der Kundenerwartungen durch das Management und deren Umsetzung in Spezifikationen der
Dienstleistungsqualitdt. Gap 3 stellt die Diskrepanz zwischen den Spezifikationen der
Dienstleistungsqualitdt durch den Anbieter und der tatséchlich durch den Anbieter erstellten
Leistung dar, wahrend sich Gap 4 aus einer Diskrepanz zwischen tatséchlich erstellter und der
dem Kunden kommunizierten Dienstleistung ergibt.>'® Nicht alle Gaps erscheinen fiir den
Kontext dieser Arbeit relevant zu sein. Daher wurde, um die Tatsache der gegenseitigen
Integrativitdt des Leistungserstellungsprozesses zu beriicksichtigen, ein zusétzliches Item
erganzt und, um das Problem einer Verzerrung aufgrund sozialer Erwinschtheit
weitestgehend auszuschlieRen, kein Item fir Gap 3 formuliert.>** Zusétzlich wurden die
Formulierungen entsprechend angepasst, um die wahrgenommenen Risiken der Parteien

darzustellen. Es ergeben sich folgende Fragen:>*?
Performance_Risiko_Anbieter_1: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitdt des Geschéftes die
Kundenerwartungen durch uns nicht richtig wahrgenommen werden, erachte(te)n wir als...

Performance_Risiko_Anbieter_2: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitat des Geschéftes wir die von uns
wahrgenommenen Kundenerwartungen nicht korrekt spezifizieren, erachte(te)n wir als...

Performance_Risiko_Anbieter_3: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitat des Geschéftes wir dem Kunden
eine andere Leistung kommunizieren als tatsachlich erstellt wird, erachte(te)n wir als...

Performance_Risiko_Anbieter_4: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitat des Geschéftes der Kunde uns eine
andere durch ihn erwartete Leistung kommuniziert als er tatsdchlich ben6tigt, erachte(te)n wir als...

Da Hypothese 9 explizit ein Konstrukt héherer Ordnung fir das globale, also das in Summe
von beiden Parteien wahrgenommene Performance Risiko benennt, ergibt sich, im Gegensatz
zur fakultativen Operationalisierung des Relationalen Risikos fiir die andere Markseite im
vorherigen Abschnitt, eine zwangslaufige Notwendigkeit der Operationalisierung des vom
Nachfrager nach Einschdtzung des Anbieters empfundenen Performance Risikos. Es ergeben

sich folgende Items:>*
o Performance_Risiko_Kunde 1: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitat des Geschaftes die
Kundenerwartungen durch uns nicht richtig wahrgenommen werden, erachtet(e) der Kunde als...

e Performance_Risiko_Kunde 2: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitat des Geschaftes wir die von
uns wahrgenommenen Kundenerwartungen nicht korrekt spezifizieren, erachtet(e) der Kunde als...

o Performance_Risiko_Kunde 3: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitit des Geschaftes wir dem
Kunden eine andere Leistung kommunizieren als tatséchlich erstellt wird, erachtet(e) der Kunde als...

510 \/gl. diesbeziiglich auch Zeithaml et al. 2000, S. 117ff.

> Gap 3 wiirde ausschlieRlich auf Probleme der Umsetzung bereits erfolgter Spezifikationen innerhalb der
eigenen Firma abstellen. Die Befragten kénnten diesbeziiglich verzerrt antworten, da die Einstellung
gegenilber der eigenen Firma das Urteil diesbeziiglich sowohl in positiver als auch negativer Hinsicht stark
beeinflussen kann. Beispielsweise kénnte ein mit seinen Arbeitsbedingungen unzufriedener
Vertriebsmitarbeiter tbertrieben kritisch antworten, wéhrend ein tendenziell eher zufriedener Mitarbeiter aus
Loyalitét zu seinem Arbeitgeber durchaus zu positiv antworten kénnte. Beide Félle wéren als Beispiele eines
soziale Erwiinschtheit Bias anzusehen.

512 Dje siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, sehr klein“ bis 7 = ,sehr groR*,

513 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, sehr klein“ bis 7 = ,sehr groR*,
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o Performance_Risiko_Kunde 4: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitéit des Geschéftes der Kunde
uns eine andere durch ihn erwartete Leistung kommuniziert als er tatsachlich benétigt, erachtet(e) der
Kunde als...

Um das Konstrukt zweiter Ordnung wiederum mit Hilfe globaler Indikatoren validieren zu
kdnnen, wurden folgende Fragen zum Risiko eines nicht zufriedenstellenden Ausgangs der

Transaktion gestellt:>**

o Performance_Risiko_Anbieter_5: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitét des Geschéftes der Kunde
insgesamt mit unserer Leistung unzufrieden sein wird, erachte(te)n wir als...

o Performance_Risiko_Kunde 5: Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitéit des Geschéftes der Kunde
insgesamt mit unserer Leistung unzufrieden sein wird, erachtet(e) der Kunde als...

Obwohl Hypothese 9 impliziert, dass es sich beim Performance Risiko um ein Konstrukt
zweiter Ordnung handelt, das aus den zwei Subdimensionen durch den Anbieter empfundenes
Performance Risiko und durch den Kunden empfundenes Performance Risiko gebildet wird,
stellt sich die Frage nach der Wirkrichtung bzgl. der Indikatoren der Konstrukte erster
Ordnung. Jedoch lasst sich diese relativ leicht beantworten, wenn man die von Zeithaml et al.
vorgenommene Konzeptualisierung naher berlcksichtigt, die einen additiven Zusammenhang
nahelegt, der sich im AusmaB von Gap 5 niederschlagt.”™ Es kann also auch beziglich der
hier vorgenommenen Operationalisierung der Performance Risiko von formativen
Zusammenhangen ausgegangen werden.”'® Abbildung 19 stellt das GAP-Modell

zusammenfassend dar:

>4 Die siebenstufige Likertskala reichte auch hier von 1 = ,,sehr klein“ bis 7 = ,,sehr groR*.

*1> GewissermaRen bilden also die globalen Indikatoren Performance_Risiko_Anbieter 5 und
Performance_Risiko_Kunde_5 das Risiko der Entstehung eines Gap 5 ab.

316 \/gl. auch Horn 2009, S. 69.
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Abbildung 19: Gap-Modell der Dienstleistungsqualitat.
Quelle: Zeithaml et al. 2000, S. 119.

6.3.3 Operationalisierung des Konstruktes Vertragskomplexitat

Die Operationalisierung des Konstruktes der vertraglichen Komplexitét erscheint im Rahmen
einer moglichst brancheniibergreifenden groRzahligen Uberpriifung nur schwer mit Hilfe der
ublichen Verfahren der quantitativen Inhaltsanalyse moglich. Vertrdge z&hlen ndmlich meist
zu den als streng vertraulich einzustufenden Dokumenten. U. a. aus diesem Grund erscheint
eine Einsichtnahme unrealistisch bzw. nur mit unvertretbar hohem Aufwand realisierbar.
Entsprechend missen Items generiert werden, die sich ebenfalls problemlos mit Hilfe eines
Fragebogens abfragen lassen. Erfreulicherweise nennt ECKHARD beispielhaft
Vertragsbestandteile, die seines Erachtens den jeweiligen Vertragsfunktionen dienen.”*’ Diese
beispielhaften Vertragsbestandteile wurden folgendermaBen in manifeste Variablen des

Fragebogens iibersetzt:>'®

>7\/gl. Eckhard 2008, S. 55.
518 Die siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 = ,Gar nicht*“ bis 7 = ,,in hohem MaRe*.
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o Vertrége formativ_Safeguarding_1: Vertrdge fir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten Klauseln, die folgende Rechte und Pflichten spezifizieren: Vertraulichkeitsklausel

e Vertrége formativ_Safeguarding_2: Vertrdge fiir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten.... Regelung Uber Vertragsstrafen, falls eine Partei das Projekt vor Beendigung
abbricht

o Vertrége formativ_Safeguarding_3: Vertrdge fiir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten...: Festlegung, welche Rechte und Pflichten durch die beiden Parteien behalten oder
Ubertragen werden

o Vertrége formativ_Safeguarding_4: Vertrdge fir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten.... Benennung eines Mechanismus zur Losung von Meinungsverschiedenheiten
wahrend des Projektes

o Vertrége formativ_Coordination_1: Vertrdge fiir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten...: Genaue Festlegung von Rollen und Verantwortlichkeiten wahrend des Projektes

o Vertrége formativ_Coordination_2: Vertrdge fiir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten...: Vertragliche Fixierung von Reporting Tools

o Vertrége formativ_Coordination_3: Vertrdge fiir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten...: Bestimmung speziellen Personals

e Vertrége formativ_Coordination_4: Vertrdge fiir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem
Kunden enthalten...: Projektverlaufsplan

o Vertrége formativ_Adaptation_1: Vertrége flr das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem Kunden
enthalten...: Klauseln, die den Umgang mit technischen Veranderungen regeln®

e Vertrége formativ_Adaptation_2: Vertrége flr das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem Kunden
enthalten...: Klauseln, die den Umgang mit héherer Gewalt spezifizieren

o Vertrége formativ_Adaptation_3: Vertrage fir das zuletzt abgeschlossene Geschéaft mit diesem Kunden
enthalten...: Klauseln, die Anpassungsmechanismen fiir Vertragsmodalitéten beschreiben

o Vertrége formativ_Adaptation_4: Vertrége flr das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem Kunden
enthalten...: Preisanpassungsklauseln

Es stellt sich auch beim Konstrukt der vertraglichen Komplexitét die Frage, ob die drei
Dimensionen ihre jeweiligen Indikatoren verursachen oder ob sie durch ihre Indikatoren
verursacht werden, jedoch erscheint die Frage nicht so einfach zu beantworten zu sein, wie
bei den vorherigen Konstrukten. Erachtet man allerdings die getroffene Auswahl als moégliche
Beispiele der jeweiligen Vertragsfunktion, so kann auf einen reflektiven Zusammenhang
geschlossen werden. Denn man wirde vermuten, dass jeder einzelne Vertragsbestandteil fir
sich genommen zwar zum Konstrukt der vertraglichen Komplexitat beitragt, jedoch die
Auspragung der jeweiligen Dimension die Auspragung des jeweiligen Indikators tendenziell
eher beeinflusst als umgekehrt. Insofern kann von einem Konstrukt zweiter Ordnung des Typs
3 nach JARVIS ET AL. gesprochen werden.”® Analog zur VVorgehensweise bei den anderen
mehrdimensionalen Konstrukten werden zusétzlich reflektive Indikatoren fir das Konstrukt

der vertraglichen Komplexitat generiert. Die Items orientieren sich wiederum an den von

519 Die Items Vertrage_formativ_Adaptation_1 und Vertrage formativ_Adaptation_3 stellen
Ausdifferenzierungen des von Eckhard (2008, S. 55) als ,,Anderungsmanagementprozesse* bezeichneten
Beispiels dar, die aufgrund eigener Uberlegungen getroffen wurden.

520 \/gl. Jarvis et al. 2003, S. 205.
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CANNON/ACHROL/GRUNDLACH verwendeten Items fiir ihr ,,legal bonds* Konstrukt.**

Sie lauten im Einzelnen:®%

o Vertrége reflektiv_1: Fur das zuletzt abgeschlossene Geschédft mit diesem Kunden existieren
spezifische, detaillierte schriftliche Vereinbarungen.

o Vertrége_reflektiv_2: Fir das zuletzt abgeschlossene Geschéaft mit diesem Kunden existieren Vertrége,
die die Rechte und Pflichten beider Parteien genau spezifizieren.

o Vertrége_reflektiv_3: Fir das zuletzt abgeschlossene Geschéft mit diesem Kunden sind die Vertrége
sehr umfangreich.

o Vertrége reflektiv_4: Flr das zuletzt abgeschlossene Geschédft mit diesem Kunden enthalten die
Vertrage Regelungen zu (fast) allen mdglichen Eventualitaten.

Nachdem nun alle Items operationalisiert wurden, sollen im Folgenden die Ergebnisse der
Itemvalidierung mit Hilfe eines Pretestes ndher dargestellt werden.

6.4 Pretest

Nach der Uberpriifung der Eindeutigkeit und Verstandlichkeit der Items mit Hilfe von
Expertenbefragungen®?® wurden samtliche Items der neu konzeptualisierten Konstrukte Hohe
der spezifischen Investitionen des Anbieters, Hohe der spezifischen Investitionen des
Nachfragers nach Einschatzung des Anbieters, Performance Risiko und Vertragskomplexitat

* im Rahmen eines Pretests im

mit Hilfe eines Fragebogendesigns per Online-Befragung®
Zeitraum 18.06.2009 bis 08.07.2009 validiert. Befragt wurden 300 Muitglieder der
Alumnivereinigung des weiterbildenden Studienganges ,,Executive Master of Business
Marketing* der Freien Universitat Berlin, deren E-Mail Adressen zum betreffenden Zeitpunkt
zur Verfiigung standen.>®® Zu diesem Zweck wurde eine personalisierte Einladung per Serien-
E-Mail an die betreffenden Personen verschickt. Insgesamt haben sich 78 Personen an der

Befragung beteiligt. Dies entspricht einer Riicklaufquote von 26 %.°2°

521 \/gl. Cannon/Achrol/Grundlach 2000, S. 186.

522 Dje siebenstufige Likertskala reichte dabei von 1 =, Trifft tiberhaupt nicht zu“ bis 7 = , Trifft vollig zu“.

523 Es wurden qualitative und quantitative Pretests (vgl. zu VVorgehensweise bei den quantitativen Pretests
Anderson/Gerbing 1991, S. 927f.) mit mehreren Teilnehmern des weiterbildenden Studienganges ,,Executive
Master of Business Marketing* durchgefihrt. Der gesamte Fragebogen wurde zudem von mehreren mit der
Materie vertrauten Wissenschaftlern bzgl. der verwendeten Skalen sowie der Verstandlichkeit des gesamten
Fragebogens gepriift und ggf. wurden entsprechende Korrekturen vorgenommen.

524 \/gl. fir einen kompakten Uberblick zu den Vor- und Nachteilen einer Online-Befragung z. B. KuR 2005, S.
103ff.

525 Der weiterbildende Studiengang richtet sich an mit der Vermarktung von Leistungen an Geschaftskunden
betraute ManagerInnen sémtlicher Branchen. Entsprechend wurde aus Anbieterperspektive befragt.

528 Diese kann im Kontext einer Online-Befragung als durchaus zufriedenstellender Wert angesehen werden.
Vgl. zur Problematik Baur/Florian 2009, S. 119ff.
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6.4.1 Vorlaufige Validierung des Konstruktes Hohe spezifischer
Investitionen des Anbieters

Es ergaben sich folgende Werte fur die reflektive Operationalisierung der Hohe der

spezifischen Investitionen des Anbieters:

a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Faktors
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

Item Korrigierte Faktorla- Faktorladung t-Statistik und
Item-to- dung (expl. | (PLS) Signifikanzniveau
Total- Faktoren- 527
Korrelation analyse)
Spezifische_Investitionen_reflektiv_1 0,892 0,942 0,943 65,311 ikl
Spezifische_Investitionen_reflektiv_2 0,765 0,862 0,868 21,755 Hx
Spezifische_Investitionen_reflektiv_3 0,835 0,910 0,906 27,853 Hx
Spezifische_Investitionen_reflektiv_4 0,882 0,937 0,934 42,615 ikl

Signifikanzniveau: *** (o < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum reflektiv operationalisierten Faktor
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,933
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse) in % (> 50): 83,405
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 3,336
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,953
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,834

Tabelle 11: Ergebnisse des Pretests fiir das reflektiv operationalisierte Konstrukt
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*.

Tabelle 11 zeigt die Ergebnisse der vorgenommenen Priifung des reflektiv operationalisierten
Konstruktes der Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters. Die Tabelle gliedert sich
nach a) Informationen zu den einzelnen Indikatoren und b) Informationen zum Faktor ,,H6he
der spezifischen Investitionen des Anbieters“.>*® Neben den einzelnen Priifkriterien sind zur
besseren Nachvollziehbarkeit auch die jeweiligen kritischen Mindestwerte angegeben.

Die reflektiv operationalisierte Variable der spezifischen Investitionen wird, wie bereits
beschrieben, anhand von vier reflektiven Indikatoren erhoben. Da Cronbach’s Alpha einen
Wert von 0,933 erzielt, kann von einer Elimination nach MalRgabe der geringsten Item-to-
Total-Korrelation abgesehen werden. Die mit Hilfe der explorativen Faktorenanalyse
ermittelten Faktorladungen weisen alle Werte von > 0,7 auf und die erklérte Varianz liegt bei
83,4 %. Der ebenfalls im Rahmen der explorativen Faktorenanalyse ermittelte Eigenwert

527 |m Folgenden wird das Signifikanzniveau aufgrund der Gerichtetheit der formulierten Wirkrichtungen in den
Messmodellen sowie der Gerichtetheit samtlicher formulierter Hypothesen mit P-Werten fiir einen einseitigen
Test bestimmit.

528 \/gl. zu dieser Vorgehensweise Saab 2007, S. 180ff.
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betragt 3,346.°% Die im Rahmen der PLS-Schatzung erzielten Werte fiir die Faktorladungen
und die entsprechenden Indikatorreliabilitdten erfillen ebenfalls das erforderliche
Mindestniveau. Alle t-Statistiken sind auf dem 1 %-Niveau signifikant.>®® Die
Faktorreliabilitat betrdgt 0,901 und die durchschnittlich erfasste Varianz liegt bei 0,834.
Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass alle geforderten Mindestniveaus gut erreicht
werden und somit von der Reformulierung oder gar Eliminierung einzelner Indikatoren
abgesehen werden kann.

Wie bereits dargestellt, wurde das Konstrukt der Héhe der spezifischen Investitionen
formativ operationalisiert.>®* Das bedeutet, dass eine Veranderung der Auspragung eines der
Indikatoren entsprechend zu einer Veranderung der latenten Variable fihrt. Tabelle 12 gibt

die entsprechenden Ergebnisse wieder:

Prifung der einzelnen Indikatoren des formativ operationalisierten Faktors ,,H6he der
spezifischen Investitionen des Anbieters*
Item Gewichtung t-Statistik und Signifi-
(,;outer kanzniveau
weights*)
Spezifische_Investitionen_formativ_1 0,289 2,982 ikl
Spezifische_Investitionen_formativ_2 0,018 0,212 n.s.
Spezifische_Investitionen_formativ_3 0,535 4,268 Hx
Spezifische_Investitionen_formativ_4 0,106 1,114 n.s.
Spezifische_Investitionen_formativ_5 0,359 2,883 il
Signifikanzniveau: *** (oo <1 %), ** (0. <5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Tabelle 12: Ergebnisse des Pretests fiir das formativ operationalisierte Konstrukt
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*.

Vier der funf Indikatoren erzielen Gewichtungen (,,outer weights*) von > 0,1. Nur
Spezifische_Investitionen_formativ_2 erzielt eine deutlich kleinere Gewichtung, die jedoch im
Resampling Modus des Bootstrapping ebenfalls einen Mittelwert > 0,1 erreicht. Entsprechend
fallen die Signifikanzen der Gewichtungen fur die Indikatoren
Spezifische_Investitionen_formativ_2 und Spezifische_Investitionen_formativ_4 aus.

Dennoch sollte aus den in Abschnitt 6.1.2 vorgenommenen theoretischen Erwégungen im
Rahmen des hier durchgefiihrten Pretests keine Indikatoreliminierung erfolgen.>*?

Einen ersten Hinweis darauf, ob eine Indikatoreliminierung im Rahmen der Haupterhebung

notwendig werden konnte, kann die Uberpriifung der Multikollinearitdt zwischen den

529 Es wurde im Rahmen der in SPSS durchgefiihrten explorativen Faktorenanalyse mit Varimax Rotation, der
theoretischen Vermutung gemaR, nur eine Komponente extrahiert.

5% Eiir die Bootstrapping-Prozedur wurden im Rahmen des Pretests 1000 Samples aus dem gesamten Datensatz
generiert. Vgl. diesbeziiglich Saab 2007, S. 180 Fn. 971.

53! Die gerade tiberpriifte redundante reflektive Operationalisierung des Konstruktes dient der Validierung des
Messmodells mit Hilfe eines Zwei-Konstrukt-Modells. Vgl. diesbezuglich Abschnitt 6.1.2.

532 An dieser Stelle sei auch explizit vor einem alleinigen Vertrauen auf statistische MaRgréRen ohne inhaltliche
Uberlegungen gewarnt.
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Indikatoren des formativ operationalisierten Konstruktes geben. Ausgangspunkt hierfur bildet
die Berechnung mehrerer linearer Regressionen.** Es ergeben sich folgende Werte:

Tole-

Konstrukt Abhéngige Variable Unabhéngige Variable ranz VIF R?
Spezifische_Investitio- Spezifische_Investitionen_formativ_2 | 0,436 | 2,294 | 0,279
nen_formativ_1 Spezifische_Investitionen_formativ_3 | 0,400 | 2,499

Spezifische_Investitionen formativ 4 | 0,643 | 1,555
Spezifische_Investitionen formativ 5 | 0,767 | 1,305

Spezifische_Investitionen_ | Spezifische Investitionen formativ. 1 | 0,723 | 1,384 | 0,565
formativ_2 Spezifische_Investitionen_formativ_3 | 0,561 | 1,782
Spezifische_Investitionen_formativ 4 | 0,585 | 1,710
Spezifische_Investitionen formativ 5 | 0,785 | 1,274

Hohe der
spezifischen
Investitionen

des

Anbieters

Spezifische_Investitionen_ | Spezifische Investitionen formativ. 1 | 0,723 | 1,383 | 0,601
formativ_3 Spezifische_Investitionen_formativ_2 | 0,612 | 1,635
Spezifische_Investitionen formativ 4 | 0,636 | 1,571
Spezifische_Investitionen_formativ_ 5 | 0,772 | 1,296

Spezifische_Investitionen_ | Spezifische Investitionen formativ. 1 | 0,811 | 1,232 | 0,429
formativ_4 Spezifische_Investitionen_formativ_2 | 0,445 | 2,246
Spezifische_Investitionen formativ. 3 | 0,445 | 2,249
Spezifische_Investitionen formativ 5 | 0,760 | 1,316

Spezifische_Investitionen_ | Spezifische Investitionen formativ. 1 | 0,740 | 1,351 | 0,253
formativ_5 Spezifische_Investitionen_formativ_2 | 0,457 | 2,187
Spezifische_Investitionen_formativ_3 | 0,412 | 2,424
Spezifische_Investitionen_formativ_4 | 0,581 | 1,720

Tabelle 13: Ergebnisse der vorlaufigen Multikollinearitatsprifung im Rahmen des Pretests fur das
formativ operationalisierte Konstrukt
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*.

Der hochste erzielte VIF-Wert liegt bei 2,499 und somit deutlich unterhalb des von
WEIBER/MUHLHAUS postulierten Wertes von 3. Die erzielten VIF-Werte machen es
deshalb vorlaufig nicht erforderlich, die Multikollinearitdt mit weiteren Kennzahlen oder

Verfahren zu untersuchen.>**

Eine Eliminierung von Indikatoren auf Grund von
Multikollinearitét erscheint somit nicht notwendig.

Die quantitative Uberpriifung der Inhaltsvaliditat des Konstruktes erfolgt mittels PLS-
Schédtzung. Die heranzuziehenden Gutekriterien sind die Kriterien zur Beurteilung von
Strukturmodellen. Im Einzelnen sind dies das erzielte BestimmtheitsmaB (R?), das AusmaR
und die Signifikanz der Pfadkoeffizienten, der Erklarungsbeitrag anhand der EffektgroRe
(f)>* sowie die Prognoserelevanz anhand des Stone-Geisser-Kriteriums (Q?).

Die Ergebnisse der Prufung sind in Tabelle 14 wiedergegeben. Die Ergebnisse zeigen, dass

der Pfadkoeffizient positiv und auf dem 1 %-Niveau signifikant ist, d. h. ein positiver Einfluss

533 \/gl. diesbeziiglich Krafft et al. 2005, S. 79; Helm 2005, S. 248f.; Saab 2007, S. 182 sowie Weiber/Miihlhaus
2010, S. 2171f.

534 \/gl. hierzu z. B. Krafft et al. 2005, S. 79f.

5% Im vorliegenden Fall ist eine Berechnung der Effektstarke jedoch nicht notwendig, da lediglich der
Zusammenhang zwischen reflektiven und formativen Operationalisierungen des gleichen Konstruktes
untersucht wird.
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von der formativ operationalisierten Variable auf die reflektiv operationalisierte Variable
ausgeht. Das erzielte BestimmtheitsmaR R ist nach CHIN als substanziell zu bezeichnen.
68,9 % der Varianz des reflektiv operationalisierten Konstruktes werden durch das formativ
operationalisierte Konstrukt erklart. Das Stone-Geisser-Kriterium wird ebenfalls erfullt, da
der erzielte Wert von Q? = 0,562 deutlich tiber dem kritischen Wert Q® = 0 liegt. Es kann also

von einer hinreichenden Prognoserelevanz ausgegangen werden.

Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells ,,Hohe spezifischer Investitionen*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und
Signifikanzniveau
Hohe spezifischer Investitionen formativ 0,830 18,049 | **x

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

BestimmtheitsmaR R*: 68,9 %
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,562

Tabelle 14: Ergebnisse der vorlaufigen Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells
,,Hohe spezifischer Investitionen®.

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass die Operationalisierung der Hoéhe der
spezifischen Investitionen problemlos fir die Haupterhebung beibehalten werden kann. Im
folgenden  Abschnitt  soll, analog zur Vorgehensweise dieses Abschnitts die
Operationalisierung des Konstruktes der Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfragers
erfolgen.

6.4.2 Vorlaufige Validierung des Konstruktes Hohe spezifischer
Investitionen des Nachfragers

Far die reflektive Operationalisierung der Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfra-
gers ergaben sich folgende Werte:
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a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Faktors
,.-HOhe der spezifischen Investitionen des Nachfragers*

Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_1 | 0,882 0,948 0,932 37,267 ikl
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_2 | 0,843 0,935 0,920 40,431 Hx
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_3 | 0,845 0,913 0,905 24,177 Hx
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_4 | 0,905 0,912 0,950 60,772 Hx

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum reflektiv operationalisierten Faktor
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,945
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 85,954
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 3,438
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,961
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,859

Tabelle 15: Ergebnisse des Pretests fiir das reflektiv operationalisierte Konstrukt
,.HOhe der spezifischen Investitionen des Nachfragers®.

Cronbach’s Alpha erzielt einen Wert von 0,945. Die mit Hilfe der explorativen
Faktorenanalyse ermittelten Faktorladungen weisen alle Werte von > 0,7 auf und die erklarte
Varianz liegt bei 85,954 %. Der ebenfalls im Rahmen der explorativen Faktorenanalyse
ermittelte Eigenwert betrégt 3,438. Die im Rahmen der PLS-Schétzung erzielten Werte fir
die Faktorladungen und die entsprechenden Indikatorreliabilitdten erflllen ebenfalls das
erforderliche Mindestniveau. Alle t-Statistiken sind auf dem 1 %-Niveau signifikant. Die
Faktorreliabilitat betragt 0,961 und die durchschnittlich erfasste Varianz im Rahmen der PLS-
Schatzung liegt bei 0,859. Entsprechend kann auch beim reflektiv operationalisierten
Konstrukt der Hohe spezifischer Investitionen des Nachfragers nach Einschatzung des
Anbieters davon ausgegangen werden, dass eine Item-Eliminierung im Rahmen der
Haupterhebung wahrscheinlich nicht notwendig sein wird.

Auch das Konstrukt der Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfragers wurde,
aus theoretischen Uberlegungen heraus, primar formativ operationalisiert. Tabelle 16 gibt die

entsprechenden Ergebnisse wider:
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Prifung der einzelnen Indikatoren des formativ operationalisierten Faktors ,,H6he der
spezifischen Investitionen des Nachfragers*
Item Gewichtung t-Statistik und Signifi-
(,;outer kanzniveau
weights*)
Anbieterspezifische Investitionen_formativ_1 0,245 2,361 il
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2 0,503 4,890 Hx
Anbieterspezifische Investitionen_formativ_3 0,282 2,611 el
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_4 0,271 2,178 **
Anbieterspezifische Investitionen_formativ 5 -0,015 0,259 n.s.
Signifikanzniveau: *** (o < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

Tabelle 16: Ergebnisse des Pretests fiir das formativ operationalisierte Konstrukt
,.HOhe der spezifischen Investitionen des Nachfragers*.

Vier der funf Indikatoren erzielen Gewichtungen (,outer weights) von > 0,1. Nur
Anbieterpezifische_Investitionen_formativ_5 erzielt eine deutlich kleinere, sogar negative,
jedoch nicht signifikante Gewichtung. Zieht man in Betracht, dass es sich bei besagtem ltem
um die Abfrage der Site Specificity nach WILLIAMSON handelt, so ist dieses Ergebnis an
dieser Stelle nicht weiter verwunderlich. Denn die Standortspezifitat scheint vor allem fir die
Anbieterseite relevant zu sein. Dennoch sollte auch an dieser Stelle im Rahmen des hier
durchgefiinrten Pretests keine Indikatoreliminierung erfolgen, um einer moglichst
vollstandigen formativen Operationalisierung Rechnung zu tragen.

Hinsichtlich der Uberpriifung der Multikollinearitat zwischen den Indikatoren ergeben sich
folgende Werte:

Abhéngige Tole-

Konstrukt Variablo Unabhéngige Variable e | VIF R?
Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2 | 0,574 | 1,744 | 0,146
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ. 3 | 0,533 | 1,877
nen_formativ_1 | Anbieterspezifische_Investitionen_formativ 4 | 0,551 | 1,815

Anbieterspezifische_Investitionen formativ 5 | 0,763 | 1,310

Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_.1 | 0,856 | 1,168 | 0,428
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ. 3 | 0,584 | 1,713
nen_formativ_2 | Anbieterspezifische_Investitionen_formativ 4 | 0,590 | 1,694
Hohe der Anbieterspezifische Investitionen_formativ_5 0,777 | 1,288

Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_.1 | 0,879 | 1,138 | 0,482
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ 2 | 0,645 | 1,551
nen_formativ_3 Anbieterspezifische_Investitionen_formativ. 4 | 0,617 | 1,621
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ 5 | 0,764 | 1,309

spezifischen

Investitionen
des

Nachfragers

Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_.1 | 0,869 | 1,150 | 0,459
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ 2 | 0,624 | 1,603
nen_formativ_4 | Anbieterspezifische_Investitionen_formativ. 3 | 0,590 | 1,695
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ. 5 | 0,767 | 1,304

Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 | 0,867 | 1,153 | 0,248
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ 2 | 0,591 | 1,693
nen_formativ_5 Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_3 | 0,526 | 1,900
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ. 4 | 0,552 | 1,811

Tabelle 17: Ergebnisse der vorlaufigen Multikollinearitatsprifung im Rahmen des Pretests fur das
formativ operationalisierte Konstrukt
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfragers*.
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Der hochste erzielte VIF-Wert liegt bei 1,9. Multikollinearitat scheint daher auch im Falle der
Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfragers vernachlassigbar zu sein.

Die Ergebnisse der quantitativen Uberpriifung der Inhaltsvaliditat mittels PLS-Schétzung sind
in Tabelle 18 wiedergegeben. Die Ergebnisse zeigen, dass der Pfadkoeffizient positiv und auf
dem 1 %-Niveau signifikant ist, d.h. ein positiver Einfluss von der formativ
operationalisierten Variable auf die reflektiv operationalisierte Variable ausgeht. Das erzielte
BestimmtheitsmaR R? ware nach CHIN als substanziell zu bezeichnen. Das Stone-Geisser-
Kriterium wird ebenfalls erfilllt, da der erzielte Wert von Q* = 0,636 deutlich tiber dem
kritischen Wert Q? = 0 liegt. Es kann also von einer hinreichenden Prognoserelevanz

ausgegangen werden.

Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells ,,Hohe spezifischer Investitionen des Nachfragers*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und
Signifikanzniveau
Hohe spezifischer Investitionen formativ 0,863 25,393 | **x

Signifikanzniveau: *** (a. < 1 %), ** (o < 5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

BestimmtheitsmaR R: 74,5 %
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,636

Tabelle 18: Ergebnisse der vorlaufigen Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells
,,Hohe spezifischer Investitionen des Nachfragers*.

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass die Operationalisierung der Hoéhe der
spezifischen Investitionen des Nachfragers ebenfalls problemlos fur die Haupterhebung
beibehalten werden kann. Im folgenden Abschnitt wird in &hnlicher Vorgehensweise die

Validierung des Konstruktes des Performance Risikos vorgenommen vorgenommen.

6.4.3 Vorlaufige Validierung des Konstruktes Performance Risiko

In Abschnitt 6.3.2 wurde das Performance Risiko als Konstrukt zweiter Ordnung
operationalisiert, das durch zwei Subdimensionen gebildet wird, die wiederum durch
formative Indikatoren gemessen werden.

Tabelle 19 zeigt die Ergebnisse fiir die zusétzliche reflektive Operationalisierung des

Konstruktes zweiter Ordnung:
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,,Performance Risiko*

a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Konstruktes zweiter Ordnung

Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation

Performance_Risiko_Anbieter 5 0,882 0,948 0,9315 50,191 Fkk

Performance_Risiko_Kunde_5 0,843 0,935 0,9201 58,351 Hx

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7):

Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1):
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7):
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5):

b) Informationen zum reflektiv operationalisierten Konstrukt
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

Erklérte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50):

Signifikanzniveau: *** (o < 1%), ** (a0 < 5%), * (a0 < 10%), n.s. (nicht signifikant)

0,885
89,668
1,793

0,96

1

0,896

Tabelle 19: Ergebnisse des Pretests fiir das reflektiv operationalisierte Konstrukt
»Performance Risiko*.

Da das Konstrukt aus den zwei Subdimensionen vom Anbieter wahrgenommenes

Performance Risiko und vom Nachfrager nach Einschdtzung des Anbieters wahrgenommenes

Performance Risiko besteht, die in Anlehnung an das GAP-Modell formativ operationalisiert

wurden, muss im Folgenden wiederum eine Uberpriifung der einzelnen Indikatoren der

Subdimensionen fiir den formativen Fall erfolgen. Tabelle 20 gibt die entsprechenden

Ergebnisse wieder:

Prifung der einzelnen Indikatoren des formativ operationalisierten Konstruktes ,,Performance Risiko*

Item Gewichtung t-Statistik und Signifikanz-
(,;outer niveau
weights*)
Performance_Risiko_Anbieter 1 0,214 1,136 | n.s.
Performance_Risiko_Anbieter 2 0,410 1,606 | **
Performance_Risiko_Anbieter 3 0,514 2,271 | **
Performance_Risiko_Anbieter 4 -0,002 0,015 | n.s.
Item Gewichtung t-Statistik und Signifikanz-
(,;outer niveau
weights*)
Performance_Risiko_Kunde_1 0,291 1,344 | *
Performance_Risiko_Kunde 2 0,452 1,792 | **
Performance_Risiko_Kunde_3 0,412 2,358 | ***
Performance Risiko_Kunde 4 -0,086 0,783 | n.s.

Signifikanzniveau: *** (a. < 1 %), ** (o <5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Tabelle 20: Ergebnisse des Pretests fir die formativ operationalisierten Dimensionen
.Performance Risiko Anbieter* und ,,Performance Risiko Nachfrager.

136




Je vier der flnf Indikatoren erzielen Gewichtungen (,,outer weights“) von > 0,1. Auffallig ist,
dass jeweils der vierte Indikator, der nach dem Risiko falsch kommunizierter Erwartungen
seitens des Kunden fragt, schwach negative, jedoch nicht signifikante Gewichte aufweist. Aus
Grunden der Vollstandigkeit der Operationalisierung soll jedoch auch hier aufgrund der
Signifikanz der Gewichte keine Indikatoreliminierung vorgenommen werden.>*

Einen ersten Hinweis darauf, ob eine Indikatoreliminierung im Rahmen der Haupterhebung
notwendig werden konnte, kann auch hier die Uberpriifung der Multikollinearitat zwischen
den Indikatoren der jeweiligen formativ operationalisierten Konstrukte geben. Es ergeben sich
folgende Werte:

Konstrukt Abhéngige Variable Unabhéngige Variable -Ir-:r!ez- VIF R?
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_2 0,593 | 1,687 | 0,664
Anbieter_1 Performance_Risiko_Anbieter_3 0,542 | 1,844
Performance_Risiko_Anbieter 4 0,567 | 1,763
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_1 0,516 | 1,937 | 0,615
Empfundenes | Anbieter_2 Performance_Risiko_Anbieter 3 0,559 | 1,788
Performance Performance_Risiko_Anbieter 4 0,504 | 1,984
Risiko des Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_1 0,342 | 2,926 | 0,467
Anbieters Anbieter_3 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,404 | 2,472
Performance_Risiko_Anbieter_4 0,572 | 1,749
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_1 0,378 | 2,644 | 0,497
Anbieter_4 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,368 | 2,591
Performance_Risiko_Anbieter 3 0,605 | 1,652

Tabelle 21: Ergebnisse der vorlaufigen Multikollinearitatsprifung im Rahmen des Pretests fur das
formativ operationalisierte Konstrukt
»Performance Risiko des Anbieters*

Konstrukt Abhéngige Variable Unabhéngige Variable -Ir-:r!ez- VIF R?
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Kunde_2 0,440 | 2,274 | 0,671
Kunde_1 Performance_Risiko_Kunde_3 0,402 | 2,486
Performance Risiko_Kunde 4 0,683 | 1,464
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Kunde_1 0,571 | 1,752 | 0,746
Empfundenes | Kunde_2 Performance_Risiko_Kunde 3 0,546 | 1,832
Performance Performance_Risiko_Kunde_4 0,644 | 1,552
Risiko des Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Kunde_1 0,330 | 3,034 | 0,598
Kunden Kunde_3 Performance_Risiko_Kunde 2 0,345 | 2,901
Performance Risiko_Kunde 4 0,716 | 1,398
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Kunde_1 0,350 | 2,856 | 0,357
Kunde_4 Performance_Risiko_Kunde 2 0,255 | 3,928
Performance_Risiko_Kunde 3 0,448 | 1,652

Tabelle 22: Ergebnisse der vorlaufigen Multikollinearitatsprifung im Rahmen des Pretests fur das
formativ operationalisierte Konstrukt
»Performance Risiko des Kunden*

538 \/gl. bzgl. der Problematik der Indikatoreliminierung bei formativen Konstrukten u.a. Jarvis et al. 2003, S.
202.
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Der hochste erzielte VIF-Wert liegt bei 3,928, und somit deutlich oberhalb des von
WEIBER/MUHLHAUS postulierten Wertes von 3. Der von WEIBER/MULHAUS geforderte
Wert wird jedoch von den Autoren selbst nicht als einziger Wert angegeben. Deshalb wird im
Rahmen des Pretests der Empfehlung von DIAMANTOPOULOS/RIEFLER gefolgt, die
einen Cutoff-Wert von 5 vorschlagen.>®

Die quantitative Uberpriifung der Inhaltsvaliditiat des Konstruktes erfolgt wiederum
mittels PLS-Schatzung. Die heranzuziehenden Gutekriterien sind die Kriterien zur
Beurteilung von Strukturmodellen. Im Einzelnen sind dies das erzielte BestimmtheitsmaR
(R?), das AusmaR und die Signifikanz der Pfadkoeffizienten, der Erklarungsbeitrag anhand
der EffektgroRe (%) sowie die Prognoserelevanz anhand des Stone-Geisser-Kriteriums (Q?).

Die Ergebnisse der Prifung sind in Tabelle 23 wiedergegeben:

Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung ,,Performance Risiko*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau gréRe (f)

Performance Risiko des Anbieters 0,267 2,914 ekl 0,065

Performance Risiko des Kunden 0,518 5,413 ekl 0,287

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

Bestimmtheitsmaf R’: 52,6%
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,479

Tabelle 23: Ergebnisse der vorlaufigen Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung
»Performance Risiko*.

Die Ergebnisse zeigen, dass beide Pfadkoeffizienten auf dem 1 %-Niveau signifikant sind.
Die Effektgrofien beider Subdimensionen ergeben, dass der starkere und mit einem Wert von
0,287 als moderat einzustufende Einfluss von der Dimension des vom Kunden empfundenen
Risikos ausgeht. Die Effektgréfle des vom Anbieter empfundenen Risikos ist hingegen als
klein zu bewerten. Das erzielte BestimmtheitsmaR R? ist mit 52,6 % nach CHIN als
uberdurchschnittlich zu bezeichnen. Das Stone-Geisser-Kriterium wird ebenfalls erfillt. Es
kann also vorlaufig ebenfalls von einer hinreichenden Prognoserelevanz ausgegangen werden.
Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass die Operationalisierung des Performance
Risikos fur die Haupterhebung beibehalten werden kann. Im folgenden Abschnitt soll, analog
zur Vorgehensweise dieses Abschnitts, die Operationalisierung des Konstruktes der

Vertragskomplexitat Gberprift werden.

537 \/gl. Diamantopoulos/Riefler 2008, S. 1193. Zusétzlich weisen sowohl Diamantopoulos/Riefler als auch
Weiber/Muhlhaus wiederholt daraufhin, dass eine Eliminierung formativer Indikatoren immer nur in
Verbindung mit strengen sachlogischen Uberlegungen erfolgen sollte.
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6.4.4 Vorlaufige Validierung des Konstruktes Vertragskomplexitat

Auch die Vertragskomplexitat wurde als Konstrukt zweiter Ordnung operationalisiert, das
durch drei Subdimensionen gebildet wird, die jedoch jeweils reflektiv operationalisiert

werden. Entsprechend ergeben sich folgende Ergebnisse im Rahmen des Pretests:

a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Konstruktes zweiter Ordnung
»Vertragskomplexitat*

Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Vertrage_reflektiv_1 0,756 0,746 0,834 20,228 il
Vertrage_reflektiv_2 0,842 0,845 0,901 36,988 Hx
Vertrage_reflektiv_3 0,842 0,828 0,929 70,583 Hx
Vertrage_reflektiv_4 0,833 0,814 0,923 62,863 Hx

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor
»Vertragskomplexitat*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,919
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 80,822
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 3,233
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,943
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,806

Tabelle 24: Ergebnisse des Pretests fur das Konstrukt zweiter Ordnung
»vertragskomplexitat®.

Far die Subdimension der Absicherungsfunktion (,,Safeguarding®) von Vertrdgen ergeben

sich die folgenden Werte:

a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren der Subdimension
»Safeguarding*

Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Vertrage formativ_Safeguarding 1 0,606 0,768 0,756 13,206 el
Vertrage formativ_Safeguarding 2 0,723 0,857 0,869 28,464 el
Vertrage formativ_Safeguarding 3 0,680 0,824 0,819 16,285 el
Vertrage formativ_Safeguarding 4 0,751 0,872 0,874 30,821 el

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor
»Safeguarding*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,850
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 71,419
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 2,763
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,899
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,691

Tabelle 25: Ergebnisse des Pretests fiir die Subdimension
»Safeguarding™.
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Fir die Subdimension der Anpassungsfunktion (,,Adaptation®) von Vertrdgen ergeben sich

die folgenden Werte:

a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren der Subdimension

»Adaptation*
Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Vertrage formativ_Adaptation_1 0,674 0,831 0,831 19,342 el
Vertrage formativ_Adaptation_2 0,727 0,869 0,877 29,787 el
Vertrage formativ_Adaptation_3 0,782 0,896 0,899 35,118 el
Vertrdge formativ_Adaptation_4 0,494 0,672 0,656 7,237 el

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor

»Adaptation*
(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,835
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 67,485
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 2,699
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,892
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,675
Tabelle 26: Ergebnisse des Pretests fir die Subdimension
»Adaptation®.

Fir die Subdimension der Koordinationsfunktion (,,Coordination®) von Vertrdgen ergeben

sich die folgenden Werte:

a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren der Subdimension

»Adaptation*
Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Vertrage formativ_Coordination_1 0,731 0,856 0,865 25,90 el
Vertrage formativ_Coordination_2 0,713 0,848 0,853 26,62 el
Vertrage formativ_Coordination_3 0,701 0,842 0,814 15,98 el
Vertrdge formativ_Coordination_4 0,719 0,834 0,845 20,65 el

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor

»Adaptation*
(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,866
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 71,419
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 2,900
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,909
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,713

Tabelle 27: Ergebnisse des Pretests fiir die Subdimension
,»,Ccoordination®.
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Es kann festgehalten werden, dass nur das Item Vertrage formativ_Adaptation_4 die
Anforderungen an eine Indikatorreliabilitdt von > 0,5 verfehlt und ansonsten sédmtliche
Gutekriterien erflllt sind. Da der Grenzwert jedoch nur knapp verfehlt wird, soll im Rahmen
des Pretests auch bzgl. des Konstruktes der Anpassungsfunktion von Vertrdgen noch keine
Indikatoreliminierung oder -modifikation erfolgen.”®® AbschlieRend erfolgt auch fiir das
Konstrukt der Vertragskomplexitit die quantitative Uberpriifung der Inhaltsvaliditat mittels
PLS-Schétzung. Die heranzuziehenden Gutekriterien sind die Kriterien zur Beurteilung von
Strukturmodellen. Im Einzelnen sind dies das erzielte BestimmtheitsmaB (R?), das AusmaR
und die Signifikanz der Pfadkoeffizienten, der Erklarungsbeitrag anhand der EffektgroRe (f%)
sowie die Prognoserelevanz anhand des Stone-Geisser-Kriteriums (Q?). Zusétzlich wird
aufgrund der komplett reflektiven Operationalisierung aller Konstrukte eine Uberpriifung der
Diskriminanzvaliditat nach FORNELL/LARCKER vorgenommen.’*

Die Ergebnisse der Prifung der Diskriminanzvaliditat sind in Tabelle 28 wiedergegeben, die
die Korrelationen zwischen den jeweiligen Konstrukten sowie die Wurzel der durchschnittlich
extrahierten Varianz je Konstrukt auf der Diagonalen (fett markiert) beinhaltet. Wie sich
feststellen lasst, sind alle Dimensionen hinreichend diskriminanzvalide:

Konstrukte Adaptation | Complexity | Coordination | Safeguarding
Adaptation 0,821 0 0 0
Complexity 0,748 0,898 0 0
Coordination 0,739 0,757 0,844 0
Safeguarding 0,809 0,793 0,705 0,831

Tabelle 28: Vorlaufige Uberpriifung des Fornell/Larcker Kriteriums

Tabelle 29 beinhaltet die Ergebnisse der Priifung der Inhaltsvaliditat des Konstruktes zweiter

Ordnung:

5% Beim Item handelt es sich um die Frage nach der Verwendung von Preisanpassungsklauseln. Eine

Umformulierung des Items erscheint somit schwierig.
5% \/gl. Fornell/Larcker 1981, S. 46.

141



Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung ,,Vertragskomplexitat*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau gréRe (f)
Safeguarding 0,437 3,939 ol 0,218
Adaptation 0,137 1,314 * 0,021
Coordination 0,5347 4,026 Hx 0,163

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

Bestimmtheitsmal R?: 71,2%
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,556

Tabelle 29: Ergebnisse der vorlaufigen Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung
»Vvertragskomplexitat®.

Die Ergebnisse zeigen, dass zwei der drei Pfadkoeffizienten positiv und auf dem 1 %-Niveau
signifikant sind. Lediglich der Einfluss der Vertragsfunktion der Anpassung erreicht im
Rahmen des Pretests nur ein 10 %-Niveau der Signifikanz und eine nur geringe Effektstarke
von 0,02. Die EffektgroRen der anderen beiden Subdimensionen weisen einen mittleren
Einfluss auf das Konstrukt zweiter Ordnung auf. Das erzielte BestimmtheitsmaR R* ware nach
CHIN jedoch als substanziell zu bezeichnen. Es gelingt, mit den drei Subdimensionen 71,2 %
der Varianz der globalen Dimension der Vertragskomplexitat zu erklaren. Das Stone-Geisser-
Kriterium wird ebenfalls erfullt. Es kann also von hinreichender Prognoserelevanz
ausgegangen werden. Zusammenfassend kann auch die Validierung des Konstruktes der
Vertragskomplexitat im Rahmen des Pretestes als zufriedenstellend bewertet werden.

Da samtliche stark modifizierten bzw. neu konzeptualisierten Konstruktoperationalisierungen
mit insgesamt positiv zu bewertenden Ergebnissen Uberprift worden sind, kann die

Haupterhebung recht bedenkenlos durchgefihrt werden.

6.5 Hauptuntersuchung

6.5.1 Datengrundlage und Stichprobenstruktur

Fir die Hauptuntersuchung wurden im Zeitraum vom 02. Dezember 2009 bis einschlieRlich
03. Marz 2010 taglich 50 Geschaftsfuhrer, Key-Account-Manager und Vertriebsleiter mittels
des XING Netzwerkes per personlicher Nachricht zu einem Online-Fragebogen eingeladen.**
Die Identifizierung qualifizierter Key Informants und deren Kontaktierung war mit Hilfe einer
kostenpflichtigen sogenannten ,,Recruiter-Mitgliedschaft“ madglich, mit deren Hilfe

50 |m ersten Halbjahr 2010 hatte das Online-Karrierenetzwerk XING laut eigener Aussage ca. 4 Millionen
aktive Mitglieder im deutschsprachigen Raum. Die aufgeftihrten Berufsbezeichnungen wurden als besonders
kompetent hinsichtlich der Beurteilung von Business-to-Business Transaktionen und/oder
Geschéftsbeziehungen erachtet.
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Headhunter normalerweise passende Kandidaten fur Stellenbesetzungen selektieren und
kontaktieren.>** Die Umfrage war bis einschlieBlich 31.03.2010 online. In diesem Zeitraum
beantworteten von 4500 angeschriebenen Managerinnen und Managern 642 den Online-
Fragebogen. Dies entspricht einer Riicklaufquote von 14,3 %.°*2 Um trotz des von XING
vorgegebenen Maximum des Kontaktierens von nur 50 XING-Mitgliedern®*® pro Tag einen
moglichen Nonresponse Bias einzuschrénken, wurde versucht, die Abbrecherquote mit Hilfe
einer Zwischenspeicherung nach der Beantwortung von 50 % des Fragebogens zumindest flr
die zweite Halfte der Befragung zu kontrollieren. Erfreulicherweise haben jedoch alle
Respondenten, die den Fragebogen bis zur Halfte ausgeflllt haben, die Befragung auch
beendet.>* Um weiteren Common Method Biases, also aufgrund der Anwendung einer
bestimmten Methode der Befragung auftretenden systematischen Verzerrungen des
Antwortverhaltens, schon beim Prozess der Fragebogenkonstruktion weitestgehend
vorzubeugen, wurden folgende Empfehlungen von Podsakoff et al. (2003) schon in der Phase
der Konzeption des Fragebogendesigns angewendet:>*
e Den Respondenten wurde Anonymitét zugesichert.
e Um Verzerrungseffekte aufgrund der Befragung jeweils nur einer Person zum
konkreten Sachverhalt zu vermeiden, wurde
1. der Befragte aufgefordert, die ersten drei Buchstaben des Kunden einzutragen,
mit dem er vor der Befragung das letzte Geschaft abgeschlossen hat. Dieses
Synonym wurde in den folgenden Fragebogenseiten dafiir genutzt, dem

Respondenten das letzte Geschaft mit diesem speziellen Kunden immer wieder

> gelektionskriterien waren eine relevante Berufserfahrung im Marketing/Vertrieb von mehr als 5 Jahren,
mindestens 1 Jahr in der aktuellen Position und der jeweilige Suchbegriff hinsichtlich der Stellenbeschreibung
(Vertriebsleiter, Key Account Manager oder Geschéftsfilhrer). Anfanglich wurde zusétzlich noch gleichverteilt
nach Postleitzahlen selektiert. Diese Form der Stichprobenziehung musste jedoch im Zeitverlauf aufgegeben
werden, da sich hinsichtlich der Anzahl der qualifizierten Manager und Managerinnen aufgrund der
unterschiedlichen Wohlstandsniveaus der Bundeslander auch bei XING ein Nord-Sud Gefélle sowie
gravierende Unterschiede zwischen alten und neuen Bundesléndern ergeben. Als letzte und starkste
Selektionsstufe wurde zusétzlich durch den Autor selbst eine Selektion per in Augenscheinnahme jedes
einzelnen Profils vorgenommen, um z. B. nicht im Business-to-Business-Marketing/Vertrieb tatige
ManagerInnen zu identifizieren. Man kann also davon ausgehen, dass die Selektion der Respondenten deutlich
praziser als in einer Befragung mit Hilfe eines reguléren Adressdatensatzes moglich war, da die jeweiligen
Profile von den berufstitigen Nutzern selbst mit geringem Zeitaufwand zu Karrierezwecken gepflegt und
aktualisiert werden. Insgesamt erscheint die gezogene Stichprobe hinsichtlich der angesprochenen Zielgruppe
von Personen, die l&nger als funf Jahre im Beruf sind und als eine der drei genannten Berufsbezeichnungen
arbeiten, representativ zu sein.

%42 \/gl. zur Problematik der Bewertung der Riicklaufquote Baur/Florian 2009, S. 119ff.. Als Anreiz zur
Teilnahme wurde den Angeschriebenen bei Teilnahme eine exklusive Management Summary der Ergebnisse
der Studie angeboten.

%% |m Rahmen der Recruiter Mitgliedschaft diirfen nur 50 Nicht-Kontakte pro Tag kontaktiert werden.

> Trotzdem bleibt das Manko der nicht moglichen statistischen Kontrolle des Unit-Nonresponse Bias bestehen.
Vgl. diesbeziiglich wiederum Baur/Florian 2009, S. 119ff.

> \/gl. diesbeziiglich Podsakoff et al. 2003, S. 887ff.
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ins Gedachtnis zu rufen. Dies sollte eine Zufallsauswahl der jeweiligen
Lieferanten-Kundenbeziehung gewahrleisten.

2. ein dyadisches Befragungsdesign konzipiert, bei dem der Befragte die
Madglichkeit hatte, den jeweiligen Ansprechpartner beim betreffenden Kunden
zu kontaktieren und zur Befragung einzuladen. Die Zuordnung der Daten sollte
mit Hilfe einer Referenz-1D erfolgen.>*

3. ein Fortschrittsbalken, der den jeweiligen Grad der Vervollstandigung des
Fragebogens angibt, installiert.

4. ein ansprechendes und abwechslungsreiches Fragebogenlayout verwendet.

e Im Rahmen der Fragebogenkonstruktion und der Itemgenerierung wurde mit Hilfe der
Expertengespréche sowie der Evaluierung innerhalb des Pretests so gut wie moglich
dafir Sorge getragen, dass Verzerrungen aufgrund von Item Ambiguitét, Gbersehener
negativ formulierter Items und/oder der sozialen Erwiinschtheit von Items vermieden
wurden.

Leider wurde die Moglichkeit der Weiterleitung zum jeweiligen betreffenden
Geschéftspartner nur von 14 der 642 Befragten wahrgenommen, so dass eine Nutzung
dyadischer Daten nicht méglich war.>*" Entsprechend wurde mit Hilfe eines statistischen
Verfahrens (berprift, ob problematische Verzerrungen im Antwortverhalten aufgrund
monadischer Daten vorliegen.>*® Mit Hilfe einer Hauptkomponentenanalyse konnten 16
Faktoren identifiziert werden, die 71 % der Gesamtvarianz im Datensatz erklarten. Der erste
Faktor erklarte knapp 16 % der Gesamtvarianz, entsprechend kann davon ausgegangen
werden, dass systematische Verzerrungen nur in unproblematischer Hohe vorliegen.
Abbildung 19 gibt einen Uberblick tber die Branchenverteilung der befragten Unternehmen:

%46 Der Fragebogen wurde entsprechend fiir die Beschafferseite angepasst. Ein Beispielfragebogen fiir die
Anbieterseite findet sich im Anhang zu dieser Arbeit. Die Beschaffervariante ist auf Anfrage beim Autor
erhéltlich.

>*" Durch die 14 an die Kundenseite weitergeleiteten Befragungseinladungen wurden auBerdem keine
Teilnahmen an der Befragung der Beschafferseite generiert.

548 Vgl. diesbeziiglich Podsakoff/Organ 1986.
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Branche
Dlnful'mationstechnologie bzw. -
dienstleistungen (auch EDV/Software)
Mﬂschinenf/Anlﬂgenbﬂu
Automobil-/Automobilzulie ferindustrie bzw.
Fahrzeugbau
EHandel/GroBhandeV FMCG
[I]]]]TnlnL ikationstechnologie bzw. -
dienstleistungen
22} Logistikindustrie/-dienstleistungen
Elektro-/Elektronikindustrie
-Untemehmensbemtung/Wirtschaﬂspn'ifung
Finanz-/Versicherungsdienstleistungen
.Dienstleistungen sonstige
Nproduzierendes Gewerbe/Industrie sonstige
Medienbranche/Verlagswesen
E Technische Dienstleistungenvingenieurbiiros
¥ Bauwirtschaft
FHAndere

Abbildung 20: Branchenverteilung der befragten Unternehmen.

Insgesamt sind die Informationstechnologie (19,5 %), der Maschinen- und Anlagenbau
(11,7%), die Automobil- und die Automobilzulieferindustrie (10,4 %), der
Handel/GroRhandel und Fast Moving Consumer Good-Hersteller (8,4%) am stérksten
vertreten und bilden kumuliert ca. 50 % der Stichprobe. Dennoch erscheint die Stichprobe
bezuglich der Branchenzugehérigkeit insgesamt als heterogen genug, um UberméRige
Verzerrungen in den Ergebnissen ausschlieBen zu konnen. Branchen, die weniger als zwei
Prozent der Stichprobe ausmachen, sind in der Rubrik ,,Andere” zusammengefasst. Diese

verteilt sich wie folgt:
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Branche Anteil
in
Prozent
Touristik 0,3
Pharmazeutische Industrie 0,6
Umwelttechnik 0,6
Verpackungsbranche 0,6
Personaldienstleistungen 0,6
Textilbranche 0,6
Energiewirtschaft 0,8
Chemische Industrie 11
Medizintechnik/Zahnmedizin 11
Metallverarbeitung/Metallbau 1,1
Druckindustrie 1,2
Marketing & Werbung Dienstleistungen 1,9
Y 10,6

Tabelle 30: Verteilung des Bereiches ,,Andere* im Bereich Branchen.

Auch die Verteilungen der Anzahl der Mitarbeiter (vgl. Abbildung 21) und der
Umsatzklassen (vgl. Abbildung 22) zeigen, dass die Datengrundlage — trotz des relativ hohen
Anteils kleiner und mittelstandischer Unternehmen®* — insgesamt noch heterogen genug
erscheint, um  einen  Uberproportionalen,  spezifischen  Einfluss  bestimmter
UnternehmensgrofRen ausschlieBen zu konnen. Eine umfassende Beurteilung der
Reprasentativitat der Stichprobe kann allerdings nicht erfolgen, da hierfiir aus technischen

Griinden kein adaquates statistisches Material zur Verfiigung steht.>

59 Als mittelstandische Unternehmen werden hier Unternehmen mit bis zu 500 Beschéftigten und 50 Mio. Euro
Jahresumsatz eingestuft. \Vgl. &hnlich Luthardt 2003, S. 135 sowie Saab 2007, S. 171.

%50 Bej XING ist es auch mit einer Recruitermitgliedschaft nicht méglich, verlassliche Informationen iber die
jeweilige Grundgesamtheit zu erhalten. Es stehen lediglich grobe Informationen wie z. B. die Anzeige
,»> 10000“ je Suchkriterium zur Verfligung. Trefferlisten einer Kombination bestimmter Suchkriterien wurden
zum Zeitpunkt der Untersuchung bei 1000 Treffern gedeckelt. Auch gibt es nach Kenntnis des Autors keine
ndheren Informationen (ber die Reprasentativitit der Mitgliederstruktur des Portals hinsichtlich
Branchenverteilung und Unternehmensgrofie.
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Hiiufigkeit der Fille in Prozent

T T T T
bis 50 51 bis 101 bis 501 bis 1001 bis 5001 bis mehr als
100 500 1000 S000 10000 10000

Abbildung 21: Mitarbeitergréfienklassen in der Stichprobe.

23,70

Hiufigkeit der Fiille in Prozent

1 I I I

bis 1 1bis S Sbis S0 50 bis 100 bis 500 bis mehr als

Mio € Mio € Mio € 100 500 1000 1000
Mio € Mio € Mio € Mio €

Abbildung 22: UmsatzgréRenklassen in der Stichprobe.

147



Die Aufteilung zwischen den Positionsbeschreibungen zeigt Abbildung 23. Zwar dominiert
der Anteil an Key Account Managern mit 43 %. Insgesamt entfallen jedoch 90 % der

Stichprobe auf die drei gesuchten Berufskategorien:

[ |Geschiiftsfiihrung

Leitung Vertrieb
Key Account

Management

B Andere

Abbildung 23: Verteilung der jeweiligen Berufskategorien in der Stichprobe.

Die tbrigen 10 % teilen sich wie folgt auf:

Anteil in
Position Prozent
Produktmanagement 0,2
Leitung Marketing 0,2
Sonstige (ohne Leitungsfunktion) 0,3
Sonstige (mit Leitungsfunktion) 2,6
Leitung Geschéftsbereich, Sparte oder Niederlassung 3,1
Vertrieb/Aulendienst 3,6
) 10,0

Tabelle 31: Verteilung des Bereiches ,,Andere* im Bereich der Berufskategorien.

Insgesamt sind deutlich unter 5% der Befragten in nicht leitender Position tétig. Die
durchschnittliche Dauer der bekleideten Position betragt 6,3 Jahre.

Die minimale Ausfllldauer eines Fragebogens betrug 5 Minuten und 3 Sekunden, die
maximale Ausfilldauer lag bei 6 Stunden, 47 Minuten und 41 Sekunden.>®! Die
durchschnittliche Ausfulldauer lag bei 24 Minuten und 11 Sekunden. Die doch sehr groRe
Spannweite der Ausflllzeiten macht eine ndhere Analyse der Verteilung erforderlich.

> Es wurde im Vorfeld der Untersuchung eine ca. Ausfiilldauer von 15 Minuten antizipiert und den
Teilnehmern kommuniziert.
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Klassiert man die Ausfullzeiten gleichverteilt nach 10 % Quantilen, so ergibt sich folgendes

Bild:

0:10 0:12 0:13 0:150:16 0:18 0:21 0:25 0:35 >35
Zeit (klassiert in Minuten)

&

Hiufigkeit der Fiille

£}

Abbildung 24: Verteilung der bendtigten Ausfillzeiten innerhalb der Stichprobe.

Nur jeweils 10 % der Stichprobe resultieren aus Ausflllzeiten zwischen 5 und 10 Minuten
oder > 35 Minuten. 80 % der Stichprobe entfallen auf ein Zeitintervall zwischen 10 Minuten
und 35 Minuten.

AbschlieBend kann deshalb mit recht hoher Sicherheit davon ausgegangen werden, dass die
Respondenten auch tatséchlich tber hinreichend hohe Kenntnisse der Materie sowie eine
entsprechend fokussierte Konzentration verfiigen, um als Schlisselinformanten valide

552

Informationen zu liefern.” Aus diesem Grund soll im nédchsten Schritt die Validierung der

Messmodelle im Rahmen der Haupterhebung erfolgen.

6.5.2 Uberprifung von Validitat und Reliabilitat der Messmodelle der
unabhangigen Variablen

Wie schon bei der Vorgehensweise innerhalb des Pretestes sollen im Folgenden wieder zuerst

die aufgrund der Hypothesen als unabhangig zu erachtenden Variablen gepruft werden. Dabei

erfolgt zuerst eine Uberpriifung des Konstruktes der Relationalen Normen. AnschlieRend

werden die Messmodelle der schon im Pretest evaluierten Konstrukte nochmals tberpriift. Im

%52 vgl. zum ,,Key Informant“-Ansatz allgemein u.a. Heide/John 1995, S. 539; Saab 2007, S. 166f.
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darauf folgenden Abschnitt werden die Messmodelle der abhéngigen Variablen evaluiert,

bevor abschlieBend die Bewertung der Strukturmodelle vollzogen wird.

6.5.2.1 Validierung der unabh&angigen Kontrollvariable Relationale
Normen

Fir die reflektive Operationalisierung des Konstruktes der Relationalen Normen ergeben sich

folgende Werte:

a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Konstruktes
,.Relationale Normen*

Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Relationale Normen_1 0,444 0,604 0,602 13,729 Fkk
Relationale_ Normen_2 0,601 0,752 0,732 24,651 Fkk
Relationale_ Normen_3 0,528 0,691 0,674 21,639 el
Relationale_Normen_4 0,630 0,779 0,761 31,335 Hx
Relationale_ Normen_5 0,615 0,773 0,793 40,703 ekl
Relationale_ Normen_6 0,363 0,518 0,621 18,263 ekl

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor
. Vertragskomplexitat*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,78
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 47,989
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 2,879
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,851
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (= 0,5): 0,491

Tabelle 32: Ergebnisse fur das Konstrukt ,,Relationale Normen*.

Die im Rahmen der explorativen Faktorenanalyse und im Rahmen der PLS-Schétzung
erzielten Werte fir die Faktorladungen und die resultierenden Indikatorreliabilitaten verfehlen
im Falle der Indikatoren Relationale_Normen_1 und Relationale_Normen_6 das erforderliche
Mindestniveau von > 0,7 deutlich.>>® Im Falle des Items Relationale_ Normen_3 wird das
Mindestniveau hingegen nur knapp verfehlt. Alle t-Statistiken sind zwar auf dem 1 %-Niveau
signifikant®* und auch die Faktorreliabilitat betragt 0,858, jedoch verfehlt die im Rahmen der
explorativen Faktorenanalyse erzielte erklarte Varianz das Mindestniveau knapp. Aus diesem
Grund erfolgt eine Eliminierung einzelner Indikatoren nach Reihenfolge der geringsten Item-

%53 \v/gl. Nunnally 1978, S. 245. In der Literatur gibt es durchaus andere gebrauchliche Cutoff-Werte. \Vgl.
diesbezuglich Weiber/Mihlhaus 2010, S. 115ff.

>* Fiir die Bootstrapping-Prozedur wurden im Rahmen der Haupterhebung 537 Samples aus dem gesamten
Datensatz generiert. Insofern entsprechen sich die Anzahl der ,,cases” und der ,,samples” des Bootstrappings.
Vgl. diesbeziiglich Weiber/Muhlhaus 2010, S. 256, Fn 154 m.w.N.
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to-total-Korrelation.>> Nach Elimination der Items Relationale_ Normen 6 und

Relationale_Normen_1 ergeben sich folgende Werte:

a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Konstruktes
,.Relationale Normen*

Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Relationale_ Normen_2 0,546 0,747 0,733 23,810 Fkk
Relationale_ Normen_3 0,543 0,744 0,740 27,364 ekl
Relationale_Normen_4 0,637 0,818 0,809 39,374 Hx
Relationale Normen_5 0,593 0,787 0,817 43,911 ekl

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor
. Vertragskomplexitat*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,78
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 60,002
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 2,400
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,858
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (= 0,5): 0,602

Tabelle 33: Ergebnisse fur das Konstrukt ,,Relationale Normen* nach Indikatorelimination.

Insgesamt werden samtliche in der Literatur Gbliche Mindestmalie erreicht. Es wird daher von
einer hinreichenden Indikator- und Konstruktreliabilitat ausgegangen. Im folgenden Abschnitt

erfolgt die Uberpriifung des mehrdimensionalen Konstruktes der Umweltunsicherheit.

6.5.2.2 Validierung des mehrdimensionalen Konstruktes
Umweltunsicherheit

Wie in Abschnitt 6.2.3 beschrieben, wird das Konstrukt der Umweltunsicherheit, verstanden
als primére parametrische Unsicherheit, aus den drei Subdimensionen Umweltunsicherheit
der Anbieterseite, Umweltunsicherheit des Wettbewerbs und Umweltunsicherheit der
Kundenseite gebildet. Es ergeben sich hinsichtlich der jeweiligen Indikatoren dieser

Dimensionen folgende Ergebnisse:

> Aus inhaltlichen Erwagungen ist eine Elimination des Items Relationale_Normen_6 recht problemlos
maglich, da es auf die Relationale Norm ,,Extendedness* nach Rokkan/Heide/Wathne 2003 abstellt. Sdmtliche
anderen Items stellen auf das Konstrukt der gegenseitigen Solidaritat nach Cannon/Achrol/Grundlach 2000 ab.
Die Eliminierung des Items Relationale_Normen_1 kann auch einigermafRen bedenkenlos erfolgen, da dieses
Item nach dem Bemiihung der Partner um gegenseitige Profitabilitat fragt. Diese Fragestellung ist hinsichtlich
der gegenseitigen Solidaritat als inhaltlich deutlich weitergehend anzusehen als die Ubrigen Items. Insofern
koénnten die Befragten unter Umsténden ein konkurrierendes Verhéltnis zwischen Profitabilitat der eigenen
Firma und der Kundenfirma in Bezug auf die konkrete Transaktion sehen.

151




Prifung der einzelnen Indikatoren der Subdimensionen Umweltunsicherheit Anbieter,
Umweltunsicherheit Wettbewerb und Umweltunsicherheit Nachfrager
(Konstrukt) Gewichtung | ¢ qiaistik und Signifi-
Item (,;outer K ;
o anzniveau
weights*)
(Umweltunsicherheit Anbieter)
Umweltunsicherheit_Anbieter_1 0,303 6,253 il
Umweltunsicherheit Anbieter 2 0,423 6,824 Fxk
Umweltunsicherheit Anbieter 3 0,445 7,714 el
Umweltunsicherheit_ Anbieter 4 0,097 2,002 *x
(Umweltunsicherheit Wettbewerb)
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 0,308 4,506 el
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 0,503 6,181 el
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 0,305 3,492 el
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 0,093 1,732 *x
(Umweltunsicherheit Kunde)
Umweltunsicherheit Kunde 1 0,726 9,391 el
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,205 2,097 **
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,248 3,132 el
Signifikanzniveau: *** (oo <1 %), ** (0. <5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Tabelle 34: Ergebnisse fur die formativen Subdimensionen des Konstruktes Umweltunsicherheit.

Zwar erzielen sdmtliche Indikatoren signifikante und positive Faktorgewichte, jedoch ergeben
sich nur schwache Gewichtungen fir den Bereich der Preisunsicherheit in allen Dimensionen.
Am schwéchsten fallen diesbeziiglich die Gewichtungen fur die Anbieter- und die
Kundenseite aus. Eine Uberpriifung der Multikollinearitat ist deshalb dringend geboten. Die
durchgefiinrten Regressionen geben einen Hinweis darauf, dass problematische
Multikollinearitat zwischen den Indikatoren der einzelnen Dimensionen vorliegt, wie Tabelle

63 im Anhang zeigt.

Betrachtet man die Korrelationsmatrix der Subdimensionen naher, so ergibt sich folgendes
Bild:

Umweltunsicherheit

Umweltunsicherheit

Umweltunsicherheit

Anbieter Wettbewerb Kunde
Umweltunsicherheit Anbieter 1 0 0
Umweltunsicherheit Wettbewerb 0,832 1 0
Umweltunsicherheit Kunde 0,593 0,596 1

Tabelle 35: Korrelationsmatrix der Subdimensionen des Konstruktes Umweltunsicherheit.

Die besonders hohe Korrelation der Subdimensionen Umweltunsicherheit Anbieter und
Umweltunsicherheit Wettbewerb lasst darauf schlieBen, dass eine Unterscheidung beider
Dimensionen keinen Mehrwert liefert.

Weil

Umweltunsicherheit als relevant fiir alle Marktteilnehmer ansehen, scheint auch aus

davon auszugehen ist, dass die Respondenten in der Regel die externe
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sachlogischer Sicht nichts gegen eine Eliminierung der Subdimension Unsicherheit

Wettbewerb zu sprechen. Eine erneute Uberpriifung der Multikollinearitat der Ubrigen

Subdimensionen generiert entsprechend zufriedenstellende Ergebnisse:

Abhéngige Variable Unabhéngige Variable Tole- | VIF R
ranz
Umweltunsicherheit_Anbieter_1 Umweltunsicherheit_Anbieter 2 0,560 | 1,785 | 0,411
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,591 | 1,693
Umweltunsicherheit_Anbieter 4 0,624 | 1,603
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,627 | 1,594
Umweltunsicherheit_Kunde 2 0,559 | 1,789
Umweltunsicherheit_Kunde 3 0,504 | 1,985
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 Umweltunsicherheit_Anbieter_1 0,599 | 1,669 | 0,450
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,746 | 1,341
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,618 | 1,619
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,486 | 2,056
Umweltunsicherheit_Kunde 2 0,566 | 1,768
Umweltunsicherheit_Kunde_3 0,498 | 2,007
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 Umweltunsicherheit_Anbieter_1 0,600 | 1,667 | 0,420
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,708 | 1,413
Umweltunsicherheit_Anbieter 4 0,631 | 1,586
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,482 | 2,074
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,559 | 1,788
Konstrukt Umweltunsicherheit_Kunde_3 0,498 | 2,008
Umweltun- | Umweltunsicherheit_Anbieter_4 Umweltunsicherheit_Anbieter_1 0,595 | 1,680 | 0,383
sicherheit Umweltuns?cherhe?t_Anb?eter_Z 0,551 | 1,815
(reduziert) Umweltuns!cherhe!t_Anbleter_B 0,593 | 1,688
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,482 | 2,073
Umweltunsicherheit_Kunde 2 0,562 | 1,780
Umweltunsicherheit_Kunde 3 0,661 | 1,514
Umweltunsicherheit_Kunde_1 Umweltunsicherheit_Anbieter_1 0,767 | 1,305 | 0,518
Umweltunsicherheit_Anbieter 2 0,555 | 1,800
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,580 | 1,724
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,618 | 1,619
Umweltunsicherheit_Kunde 2 0,637 | 1,569
Umweltunsicherheit_Kunde 3 0,506 | 1,977
Umweltunsicherheit_Kunde_2 Umweltunsicherheit_Anbieter_1 0,590 | 1,69 | 0,442
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,558 | 1,793
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,581 | 1,721
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,621 | 1,610
Umweltunsicherheit_Kunde 1 0,550 | 1,818
Umweltunsicherheit_Kunde_3 0,570 | 1,754
Umweltunsicherheit_Kunde_3 Umweltunsicherheit_Anbieter_1 0,597 | 1,676 | 0,503
Umweltunsicherheit_Anbieter 2 0,552 | 1,813
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,581 | 1,722
Umweltunsicherheit_Anbieter 4 0,820 | 1,219
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,490 | 2,040
Umweltunsicherheit_Kunde 3 0,640 | 1,562

Tabelle 36: Ergebnisse der Multikollinearitatsprifung fur das reduzierte Konstrukt

,,Umweltunsicherheit*

Samtliche VIF-Werte liegen deutlich unter 3, der hdchste VIF-Wert liegt bei 2,074,

Multikollinearitat erscheint somit beim um eine Dimension reduzierten Konstrukt nicht mehr

in problematischer Hohe vorhanden zu sein. Die im Rahmen der PLS-Schétzung mit Hilfe der

redundanten reflektiven Single-Item Operationalisierung des Gesamtkonstrukts erzielten

Ergebnisse bestdtigen die Vermutung. Im Vergleich zum urspriglichen Modell verbessert

sich die Prognoserelevanz leicht. Aus theoretischer Sicht ist allerdings auffallig, dass der
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Haupteinfluss von der Subdimension Umweltunsicherheit Anbieter ausgeht und nur ein
geringer Einfluss der Umweltunsicherheit der Nachfragerseite vorhanden ist. Dies ist
wahrscheinlich damit zu erklaren, dass die Notwendigkeit von Veranderungen im
Marketingmix der Unternehmen zumindest mittelbar immer nachfragerinduziert ist, und somit
auch zwischen diesen beiden Konstrukten ein gewisses, jedoch nicht problematisches Mal3 an

Kollinearitat vorhanden ist. Die Tabellen 37 und 38 geben die entsprechenden Werte wider:

Urspriungliche Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung ,,Umweltunsicherheit*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau gréRe (f)
Umweltunsicherheit Anbieter 0,598 12,296 faieled 0,216
Umweltunsicherheit Wetthewerb 0,056 1,260 n.s. entfallt
Umweltunsicherheit Kunde 0,109 3,052 faieled 0,020

Signifikanzniveau: *** (o < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

BestimmtheitsmaR R*: 51,4%
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,512

Tabelle 37: Ergebnisse der Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung
L.Umweltunsicherheit®.

Prifung des reduzierten Konstruktes zweiter Ordnung ,,Umweltunsicherheit*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau gréRe (f)

Umweltunsicherheit Anbieter 0,640 19,772 ekl 0,550

Umweltunsicherheit Kunde 0,118 3,503 Hx 0,020

Signifikanzniveau: *** (a. < 1 %), ** (o < 5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Bestimmtheitsmaf R’: 51,3 %
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,514

Tabelle 38: Ergebnisse der Prifung des reduzierten Konstruktes zweiter Ordnung
L.Umweltunsicherheit®.

Jedoch ist aus statistischer Sicht das Ausmall an Kollinearitt als nicht problematisch
anzusehen und somit kann insgesamt auch das Konstrukt der Umweltunsicherheit als in
ausreichender Art und Weise validiert bewertet werden. Im Folgenden soll das Zwei-
Konstrukt-Modell der Hohe der spezifischen Investitionen entsprechend auf seine Reliabilitét
hinsichtlich der reflektiven Bestandteile und auf seine Validitat hinsichtlich der formativen
Bestandteile hin tiberpriift werden. >*°

%% Die Vorgehensweise ist dabei analog zu der des Pretestes. Jedoch wird bei der Evaluation der reflektiven
Messmodelle von einer weiteren Priifung mit Hilfe explorativer Faktorenanalysen abgesehen, da dies vor dem
Hintergrund der im Pretest generierten Ergebnisse nicht notwendig erscheint.
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6.5.2.3 Validierung des Zwei Konstrukt Modells Hohe der spezifischen

Investitionen des Anbieters

Fir die reflektive Operationalisierung der Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters

ergaben sich im Rahmen der PLS-Schétzung folgende Werte:

a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Faktors
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

Item Faktorladung t-Statistik und
(PLS) Signifikanzniveau

Spezifische_Investitionen_reflektiv_1 | 0,855 61,057 | ***

Spezifische_Investitionen_reflektiv_2 | 0,840 50,992 | ***

Spezifische_Investitionen_reflektiv_3 | 0,867 59,689 | ***

Spezifische_Investitionen_reflektiv_4 | 0,923 112,321 | ***
Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht

signifikant)

b) Informationen zum reflektiv operationalisierten Faktor
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,894
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,927
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,760

Tabelle 39: Ergebnisse fur das reflektiv operationalisierte Konstrukt
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*.

Die im Rahmen der PLS-Schétzung erzielten Werte fir die Faktorladungen und die

entsprechenden Indikatorreliabilitdten erfiillen problemlos das erforderliche Mindestniveau.
Alle t-Statistiken sind auf dem 1 %-Niveau signifikant. Die Faktorreliabilitat betragt 0,928
und die durchschnittlich erfasste Varianz liegt bei 0,764. Zusammenfassend kann festgestellt

werden, dass auch im Rahmen der Hauptuntersuchung alle geforderten Mindestniveaus gut

erreicht werden.

Fir die formative Operationalisierung ergaben sich folgende Werte im Rahmen der

PLS-Schatzung:

Prifung der einzelnen Indikatoren des formativ operationalisierten Faktors ,,Hohe der
spezifischen Investitionen des Anbieters*
Item Gewichtung t-Statistik und Signifi-
(,;outer kanzniveau
weights*)
Spezifische_Investitionen_formativ_1 0,236 5,582 ikl
Spezifische_Investitionen_formativ_2 0,234 3,887 ikl
Spezifische_Investitionen_formativ_3 0,320 5,990 il
Spezifische_Investitionen_formativ_4 0,284 6,968 ikl
Spezifische_Investitionen_formativ_5 0,265 5,057 Hx
Signifikanzniveau: *** (oo <1 %), ** (0. <5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Tabelle 40: Ergebnisse fur das formativ operationalisierte Konstrukt
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*.
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Samtliche Indikatoren erzielen Gewichtungen, die deutlich groBer als 0,1 sind. Samtliche

Koeffizienten sind zudem hoch signifikant.

Die Uberpriifung moglicher Kollinearitat mit Hilfe mehrerer linearer Regressionen ergibt die

folgenden Ergebnisse:

Konstrukt Abhéngige Variable Unabhéngige Variable Tole- | VIF R
ranz
Spezifische_Investitio- Spezifische_Investitionen formativ 2 | 0,608 | 1,646 | 0,298
nen_formativ_1 Spezifische_Investitionen_formativ_3 | 0,551 | 1,815
Spezifische_Investitionen_formativ_4 | 0,724 | 1,381
Spezifische_Investitionen formativ 5 | 0,668 | 1,496
Spezifische_Investitionen_ | Spezifische Investitionen_formativ_1 | 0,761 | 1,314 | 0,439
formativ_2 Spezifische_Investitionen_formativ_3 | 0,679 | 1,472
Spezifische_Investitionen formativ 4 | 0,697 | 1,435
Hohe der _ _ Spezifische_lnvestitionen_formativ_S 0,645 | 1,550
spezifischen Spe2|f|_sche_lnvestltlonen_ Spez!f!sche_lnvest!t!onen_format!v_l 0,704 | 1,421 | 0,451
Investitionen formativ_3 Spez!f!sche_lnvest!t!onen_format!v_Z 0,693 | 1,443
des Spez!f!sche_lnvestltlonen_formatlv_4 0,721 | 1,386
Anbieters Spezifische Investitionen formativ 5 | 0,693 | 1,444
Spezifische_Investitionen_ | Spezifische Investitionen formativ. 1 | 0,734 | 1,363 | 0,307
formativ_4 Spezifische_Investitionen_formativ_2 | 0,563 | 1,775
Spezifische_Investitionen_formativ_3 | 0,572 | 1,748
Spezifische_Investitionen formativ 5 | 0,667 | 1,499
Spezifische_Investitionen_ | Spezifische Investitionen formativ. 1 | 0,733 | 1,364 | 0,360

formativ_5 Spezifische_Investitionen_formativ_2 | 0,565 | 1,770

Spezifische_Investitionen formativ.3 | 0,595 | 1,682

Spezifische_Investitionen_formativ_4 | 0,722 | 1,384

Tabelle 41: Ergebnisse der Multikollinearitatsprufung flr das formativ operationalisierte Konstrukt

,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

Samtliche VIF-Werte liegen deutlich unter 3. Multikollinearitat erscheint somit nicht als

problematisch.

Die Ergebnisse der quantitativen Uberpriifung der Inhaltsvaliditat des Konstruktes

sind in Tabelle 42 wiedergegeben. Die Ergebnisse zeigen, dass der Pfadkoeffizient positiv

und auf dem 1 %-Niveau signifikant ist. Das erzielte BestimmtheitsmaR R® ist auch im

Rahmen der Haupterhebung als Gberdurchschnittlich zu bezeichnen. 66,1 % der Varianz des

reflektiv operationalisierten Konstruktes werden durch das formativ operationalisierte

Konstrukt erklart. Das Stone-Geisser-Kriterium wird ebenfalls erfiillt:

Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells ,,H6he spezifischer Investitionen*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und
Signifikanzniveau
Hohe spezifischer Investitionen formativ 0,772 31,773 | **x

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

BestimmtheitsmaR R*: 59,6%
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,451

Tabelle 42: Ergebnisse der Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells
,,Hohe spezifischer Investitionen®.
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Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass auch im Rahmen der Haupterhebung
sdémtliche Mindestniveaus fir das Konstrukt der Hohe der spezifischen Investitionen des
Anbieters deutlich tibertroffen wurden. Im folgenden Abschnitt soll analog die Uberpriifung

des Konstruktes der Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfragers erfolgen.

6.5.2.4 Validierung des Zwei Konstrukt Modells Hohe der spezifischen
Investitionen des Nachfragers

Fir die reflektive Operationalisierung der Hohe der spezifischen Investitionen des

Nachfragers ergaben sich im Rahmen der PLS-Schatzung folgende Ergebnisse:

a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Faktors
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

Item Faktorla t-Statistik und
dung Signifikanzniveau
(PLS)

Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_1 | 0,898 70,228 | ***

Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv 2 | 0,832 41,844 | ***

Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_3 | 0,920 04,349 | ***

Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_ 4 | 0,933 106,143 | ***

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht
signifikant)

b) Informationen zum reflektiv operationalisierten Faktor
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,918
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,943
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,804

Tabelle 43: Ergebnisse fur das reflektiv operationalisierte Konstrukt
,.HOhe der spezifischen Investitionen des Nachfragers*.

Die im Rahmen der PLS-Schitzung erzielten Werte fur die Faktorladungen und die
entsprechenden Indikatorreliabilitdten erfiillen problemlos das erforderliche Mindestniveau.
Alle t-Statistiken sind auf dem 1 %-Niveau signifikant. Die Faktorreliabilitat betragt 0,943
und die durchschnittlich erfasste Varianz liegt bei 0,804.

Fir die formative Operationalisierung ergaben sich die folgenden Ergebnisse im

Rahmen der PLS-Schéatzung:
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Prifung der einzelnen Indikatoren des formativ operationalisierten Faktors ,,Hohe der
spezifischen Investitionen des Nachfragers*
Item Gewichtung t-Statistik und Signifi-
(,;outer kanzniveau
weights*)
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 0,089 1,707 *x
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2 0,480 7,932 ikl
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_3 0,328 5,250 Hx
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_4 0,091 1,684 *x
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_5 0,306 4,343 Hx
Signifikanzniveau: *** (oo <1 %), ** (. <5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Tabelle 44: Ergebnisse fur das formativ operationalisierte Konstrukt
,.HOhe der spezifischen Investitionen des Nachfragers*.

Drei der funf Indikatoren erzielen Gewichtungen (,,outer weights®) von > 0,1. Nur die Items

Anbieterpezifische_Investitionen_formativ_1 und Anbieterpezifische_Investitionen_forma-

tiv_4 sind nur auf dem 5 %-Niveau signifikant und erzielen Gewichtungen, die knapp kleiner

als 0,1 sin

Hinsichtlich der Uberpriifung

7
d.55

sich folgende Werte:

moglicher Multikollinearitat zwischen den Indikatoren ergeben

Konstrukt Abhéngige Unabhéngige Variable Tole- | VIF [ R?
Variable ranz
Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2 0,614 | 1,630 | 0,351
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ_3 0,646 | 1,547
nen_formativ_1 | Anbieterspezifische Investitionen _formativ 4 | 0,642 | 1,557

Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_5 0,662 | 1,511

Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 0,653 | 1,532 | 0,390
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ_3 0,723 | 1,382
nen_formativ_2 | Anbieterspezifische_Investitionen _formativ 4 | 0,653 | 1,531

Hohe der Anbieterspezifische Investitionen_formativ_5 0,635 | 1,576

spezifischen
Investitionen

Anbieterspezi-
fische_Investitio-
nen_formativ_3

Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 0,702 | 1,424 | 0,403

Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2 0,739 | 1,354

Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_4 0,621 | 1,609

Nacr?f‘arsz;gers _ _ Anbieterspez?fische_lnvest?tionen_formativ_S 0,639 | 1,565
Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 0,670 | 1,492 | 0,379
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ_2 0,641 | 1,560
nen_formativ_4 | Anbieterspezifische Investitionen formativ 3 | 0,597 | 1,674

Anbieterspezifische Investitionen_formativ 5 0,735 | 1,361
Anbieterspezi- Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 0,680 | 1,471 | 0,368
fische_Investitio- | Anbieterspezifische Investitionen_formativ_2 0,613 | 1,632
nen_formativ_5 Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_3 0,604 | 1,656
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_4 0,723 | 1,384
Tabelle 45: Ergebnisse der Multikollinearitatsprufung flr das formativ operationalisierte Konstrukt

,,Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfragers*.

Samtliche VIF-Werte liegen deutlich unter 3. Multikollinearitat erscheint somit auch bei der

Hohe der spezifischen Investitionen des Nachfragers nicht in problematischer Héhe

vorhanden zu sein.

> Aus Griinden der theoretischen Vollstandigkeit werden jedoch beide Indikatoren im Modell belassen.
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Die Ergebnisse der quantitativen Uberpriifung der Inhaltsvaliditat zeigen, dass der
Pfadkoeffizient positiv und auf dem 1%-Niveau signifikant ist. Das erzielte
BestimmtheitsmaR R? ist als tiberdurchschnittlich zu bezeichnen. 54,7 % der Varianz des
reflektiv operationalisierten Konstruktes werden durch das formativ operationalisierte
Konstrukt erklart. Das Stone-Geisser-Kriterium wird ebenfalls erfullt:

Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells ,,Hohe spezifischer Investitionen*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und
Signifikanzniveau
Hohe spezifischer Investitionen formativ 0,738 30,686 | **x

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

BestimmtheitsmaR R: 54,5 %
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,436

Tabelle 46: Ergebnisse der Prifung des Zwei-Konstrukt-Modells
,,Hohe spezifischer Investitionen®.

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass auch fur das Konstrukt der Hohe der
spezifischen Investitionen des Nachfragers insgesamt zufriedenstellende Werte erzielt
werden. Nachdem die Prifung sdmtlicher unabhangiger Variablen abgeschlossen ist, soll im
nachsten Abschnitt die Validierung der Messmodelle der abhéngigen Variablen erfolgen.

6.5.3 Uberprifung von Validitat und Reliabilitat der Messmodelle der
abhangigen Variablen

Als abhédngige Variablen wurden die Konstrukte Verhaltensunsicherheit und Performance

Risiko sowie Vertragskomplexitat im Rahmen der Hypothesenbildung formuliert. Die

Reihenfolge der Uberpriifung erfolgt analog zur Vorgehensweise bei der vorliufigen

Uberpriifung der Messmodelle im Rahmen des Pretests. Jedoch soll zuerst die Uberpriifung

des Konstruktes Relationales Risiko Anbieter erfolgen.

6.5.3.1 Validierung der abhéangigen Variable Relationales Risiko Anbieter

Fur die reflektive Operationalisierung des Konstruktes Relationales Risiko des Anbieters
ergeben sich folgende Werte:
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a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Konstruktes
,,Relationales Risiko Anbieter*

Item Korrigierte Faktorladung Faktorla- | t-Statistik und
Item-to- (expl. Faktoren- | dung Signifikanzniveau
Total- analyse) (PLS)
Korrelation
Relationales_Risiko_Anbieter_1 0,719 0,826 0,814 38,594 il
Relationales_Risiko_Anbieter_2 0,791 0,876 0,866 64,018 il
Relationales_Risiko_Anbieter_3 0,778 0,862 0,872 73,088 il
Relationales_Risiko_Anbieter 4 0,735 0,831 0,824 44,873 ol
Relationales_Risiko_Anbieter_5 0,745 0,838 0,853 60,581 Hx

Signifikanzniveau: *** (o < 1%), ** (a0 < 5%), * (a0 < 10%), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor
. Vertragskomplexitat*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,901
Erklarte Varianz (explorative Faktorenanalyse in SPSS) in % (> 50): 71,677
Eigenwert (explorative Faktorenanalyse) (>1): 3,584
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,926
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (= 0,5): 0,716

Tabelle 47: Ergebnisse fur das Konstrukt ,,Relationales Risiko Anbieter*.

Insgesamt werden samtliche MindestmaRe deutlich Gbertroffen. Es ist deshalb von einer
hinreichenden Reliabilitat des reflektiven Messmodells fiir das Konstrukt Relationales Risiko
des Anbieters auszugehen. Im folgenden Abschnitt wird eine Uberpriifung des Konstruktes

Performance Risiko vorgenommen.

6.5.3.2 Validierung der abhangigen Variable Performance Risiko

Das Konstrukt des Performance Risikos wurde in Hypothese 7 als Konstrukt zweiter Ordnung
hypothesiert und in Abschnit 6.3.2 entsprechend operationalisiert. Fir die reflektive
Operationalisierung des Konstruktes zweiter Ordnung Performance Risiko haben sich

folgende Ergebnisse im Rahmen der Haupterhebung ergeben:
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a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren der reflektive
operationalsierung des Faktors
»Performance Risiko*

Item Faktorla t-Statistik und
dung Signifikanzniveau
(PLS)
Performance_Risiko_Anbieter_5 0,953 128,006 | ***
Performance_Risiko_Kunde_5 0,961 161,565 | ***
Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (o0 < 10 %), n.s. (nicht
signifikant)

b) Informationen zum reflektiv operationalisierten Faktor
,,Hohe der spezifischen Investitionen des Anbieters*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,909
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,956
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,916

Tabelle 48: Ergebnisse fur das reflektiv operationalisierte Konstrukt
»Performance Risiko*

Da das Konstrukt laut Hypothese 7 aus den zwei Subdimensionen vom Anbieter
wahrgenommenes Performance Risiko und vom Nachfrager nach Einschatzung des Anbieters
wahrgenommenes Performance Risiko bestent, muss im Folgenden, analog zur
Vorgehensweise im Pretest eine Uberpriifung der einzelnen Indikatoren der Subdimensionen

fur den formativen Fall erfolgen. Es ergeben sich folgende Ergebnisse:

Prifung der einzelnen Indikatoren des formativ operationalisierten Konstruktes ,,Performance Risiko*

Item Gewichtung t-Statistik und Signifikanz-
(,;outer niveau
weights*)
Performance_Risiko_Anbieter 1 0,135 1,741 | **
Performance_Risiko_Anbieter_2 0,532 5,696 | ***
Performance_Risiko_Anbieter_3 0,254 3,084 | ***
Performance_Risiko_Anbieter_4 0,273 2,792 | ***
Item Gewichtung t-Statistik und Signifikanz-
(,;outer niveau
weights*)
Performance_Risiko_Kunde_1 0,179 2,104 | **
Performance_Risiko_Kunde_2 0,449 4,244 | ***
Performance_Risiko_Kunde_3 0,232 2,511 | ***
Performance_Risiko_Kunde_4 0,336 3,930 | ***

Signifikanzniveau: *** (a. < 1 %), ** (o <5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Tabelle 49: Ergebnisse fur die formativ operationalisierten Dimensionen
Performance Risiko Anbieter und ,,Performance Risiko Nachfrager*

Samtliche Indikatoren erzielen Gewichtungen (,,outer weights“) von > 0,1. Auffallig ist, dass
jeweils der zweite Indikator, der das Risiko der falschen Spezifizierung der wahrgenommenen

Erwartungen misst, die starksten Gewichtungen erzielt.
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Auch die Uberpriifung der Multikollinearitat zwischen den Indikatoren liefert zwar in
Teilen VIF-Werte, die groRer als der kritische Wert 3 sind. Der von
DIAMANTOPOULOS/RIEFLER vorgeschlagene Wert von 5 wird jedoch nicht ubertroffen.
Die vorhandene Multikollinearitdt wird daher auf die Befragungsmethode und die damit
verbundene Single Informant-Problematik zuriickgefiihrt.>*® Tabelle 50 zeigt die Ergebnisse

der multiplen linearen Regressionsanalysen:

%% Diese ist jedoch, wie in Abschnitt 6.5.1 gezeigt wurde, als nicht in kritischem AusmaR problematisch
einzuschatzen.
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Tabelle 50: Ergebnisse der Multikollinearitatsprifung fir das Konstrukt ,,Performance Risiko*

Konstrukt
Performance
Risiko

Abhéngige Variable Unabhéngige Variable -Ir-:r!ez- VIF R?
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_2 0,373 | 2,681 | 0,663
Anbieter_1 Performance_Risiko_Anbieter_3 0,270 | 3,702

Performance_Risiko_Anbieter 4 0,433 | 2,307
Performance_Risiko_Kunde 1 0,448 | 2,232
Performance_Risiko_Kunde 2 0,373 | 2,681
Performance_Risiko_Kunde 3 0,270 | 3,702
Performance_Risiko_Kunde 4 0,433 | 2,307
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter 1 0,440 | 2,270 | 0,715
Anbieter_2 Performance_Risiko_Anbieter_3 0,474 | 2,109
Performance_Risiko_Anbieter 4 0,397 | 2,519
Performance_Risiko_Kunde_1 0,322 | 3,108
Performance_Risiko_Kunde 2 0,340 | 2,940
Performance_Risiko_Kunde 3 0,474 | 2,109
Performance_Risiko_Kunde 4 0,397 | 2,519
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter 1 0,341 | 2,930 | 0,572
Anbieter_3 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,305 | 3,276
Performance_Risiko_Anbieter 4 0,570 | 1,755
Performance_Risiko_Kunde_1 0,305 | 3,276
Performance_Risiko_Kunde 2 0,257 | 3,889
Performance_Risiko_Kunde 3 0,491 | 2,036
Performance Risiko_Kunde 4 0,570 | 1,755
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_1 0,339 | 2,950 | 0,435
Anbieter_4 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,303 | 3,295
Performance_Risiko_Anbieter 3 0,294 | 3,407
Performance_Risiko_Kunde 1 0,303 | 3,295
Performance_Risiko_Kunde 2 0,254 | 3,944
Performance_Risiko_Kunde 3 0,394 | 2,538
Performance Risiko_Kunde 4 0,555 | 1,803
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter 1 0,500 | 1,999 | 0,698
Kunde_1 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,304 | 3,288
Performance_Risiko_Anbieter 3 0,433 | 2,310
Performance_Risiko_Anbieter_4 0,567 | 1,762
Performance_Risiko_Kunde 2 0,370 | 2,700
Performance_Risiko_Kunde 3 0,397 | 2,521
Performance_Risiko_Kunde 4 0,515 | 1,940
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_1 0,362 | 2,763 | 0,748
Kunde_2 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,386 | 2,591
Performance_Risiko_Anbieter 3 0,438 | 2,285
Performance_Risiko_Anbieter 4 0,569 | 1,757
Performance_Risiko_Kunde_1 0,445 | 2,250
Performance_Risiko_Kunde_3 0,413 | 2,420
Performance_Risiko_Kunde 4 0,531 | 1,883
Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter 1 0,337 | 2,966 | 0,607
Kunde_3 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,288 | 3,468
Performance_Risiko_Anbieter_3 0,535 | 1,869
Performance_Risiko_Anbieter 4 0,566 | 1,767
Performance_Risiko_Kunde 1 0,305 | 3,282
Performance_Risiko_Kunde 2 0,265 | 3,781
Performance Risiko_Kunde 4 0,555 | 1,802
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Performance_Risiko_ Performance_Risiko_Anbieter_1 0,339 | 2,949 | 0,485

Kunde_4 Performance_Risiko_Anbieter_2 0,287 | 3,481
Performance_Risiko_Anbieter 3 0,437 | 2,291
Performance_Risiko_Anbieter_4 0,608 | 1,643
Performance_Risiko_Kunde_2 0,302 | 3,307
Performance_Risiko_Kunde_3 0,260 | 3,852
Performance_Risiko_Kunde_4 0,424 | 2,360

Die quantitative Uberpriifung der Inhaltsvaliditit des Konstruktes erfolgt wiederum
mittels PLS-Schatzung. Die Ergebnisse der Priifung sind in Tabelle 51 wiedergegeben:

Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung ,,Performance Risiko*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau gréRe (f)

Performance Risiko des Anbieters 0,279 5,035 Hx 0,050

Performance Risiko des Kunden 0,348 6,665 Hx 0,095

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

BestimmtheitsmaR R: 34,3 %
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,313

Tabelle 51: Ergebnisse der Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung
»Performance Risiko*.

Beide Pfadkoeffizienten sind auf dem 1 %-Niveau signifikant. Die EffektgrofRen der
Subdimensionen zeigen, dass beide Dimensionen einen schwachen Einfluss haben. Das
erzielte BestimmtheitsmaR R? ist mit 34,3 % dennoch als durchschnittlich zu bezeichnen. Das
Stone-Geisser-Kriterium wird erfillt. Es kann also von einer hinreichenden Prognoserelevanz
ausgegangen werden.

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass die Operationalisierung des Performance
Risikos im Rahmen der Haupterhebung durch signifikante, aber schwache Pfadbeziehungen
gekennzeichnet ist. Im folgenden Abschnitt soll, analog zur Vorgehensweise dieses

Abschnitts, die Uberpriifung des Konstruktes der Vertragskomplexitat erfolgen.

6.5.3.3 Validierung der abhéangigen Variable Vertragskomplexitat

Das Konstrukt der Vertragskomplexitat wurde in Hypothese 12 als Konstrukt zweiter
Ordnung hypothesiert und in Abschnit 6.4.4 entsprechend operationalisiert. Es ergeben sich
folgende Ergebnisse im Rahmen der Uberpriifung des Teilstrukturmodells fiir das Konstrukt
im Rahmen der Haupterhebung:>*°

%% In diesem Fall wurde ein isoliertes Modell zur Validierung des Konstruktes berechnet, da eine simultane
Analyse von Messmodell héherer Ordnung und Strukturmodell (im Fall der Hypothesen 10-12, die sich
ausschliellich auf das Konstrukt htherer Ordnung beziehen,) keinen Mehrwert generiert.
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a) Prifung der einzelnen reflektiven Indikatoren des Konstruktes zweiter
Ordnung ,,Vertragskomplexitat*

Item Faktorla t-Statistik und
dung Signifikanzniveau
(PLS)

Vertrage reflektiv_1 0,807 43,912 | ***

Vertrage reflektiv_2 0,881 78,417 | ***

Vertrage reflektiv_3 0,895 99,906 | ***

Vertrage reflektiv 4 0,880 91,559 | ***

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (o0 < 10 %), n.s. (nicht
signifikant)

b) Informationen zum Faktor
»Vertragskomplexitat*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,890
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,923
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,751

Tabelle 52: Ergebnisse fur das Konstrukt zweiter Ordnung
»vertragskomplexitat®.

Fir die Subdimension der Absicherungsfunktion (,,Safeguarding®) von Vertrdgen ergeben

sich die folgenden Werte im Rahmen der PLS-Schatzung:

a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren der Subdimension
»Safeguarding*

Item Faktorla t-Statistik und
dung Signifikanzniveau
(PLS)

Vertrage formativ_Safeguarding 1 0,717 24,330 | ***

Vertrage formativ_Safeguarding 2 0,788 41,565 | ***

Vertrage formativ_Safeguarding 3 0,855 79,330 | ***

Vertrage formativ_Safeguarding 4 0,721 26,978 | ***

Signifikanzniveau: *** (o < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht
signifikant)

b) Informationen zum Faktor
»Safeguarding®

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,774
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,855
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,596

Tabelle 53: Ergebnisse fur die Subdimension ,,Safeguarding®.

Fir die Subdimension der Anpassungsfunktion (,,Adaptation®) von Vertrdgen ergeben sich

die folgenden Werte:
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a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren der Subdimension
»Adaptation*
Item Faktorla t-Statistik und
dung Signifikanzniveau
(PLS)
Vertrage formativ_Adaptation_1 0,815 43,079 | ***
Vertrage formativ_Adaptation_2 0,834 45449 | ***
Vertrage formativ_Adaptation_3 0,880 87,474 | ***
Vertrdge formativ_Adaptation_4 0,647 18,555 | ***
Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht
signifikant)
b) Informationen zum Faktor
»Adaptation*
(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,808
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,875
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,639

Tabelle 54: Ergebnisse fur die Subdimension ,,Adaptation*.

Wie zu erkennen ist, verfehlt das Item WVertrdge formativ_Adaptation_4 knapp den
Minimalwert von 0,7. Da jedoch sadmtliche anderen Mindestwerte deutlich Ubertroffen
werden, sei auf eine Elimination des Indikators verzichtet und unter anderem auf die
entsprechende Diskussion bei WEIBER/MUHLHAUS sowie die dort zitierte Literatur
verwiesen.’®

Fir die Subdimension der Koordinationsfunktion (,,Coordination®) von Vertrdgen ergeben

sich die folgenden Werte:

a) Prufung der einzelnen reflektiven Indikatoren der Subdimension
,.Coordination*

Item Faktorla t-Statistik und
dung Signifikanzniveau
(PLS)

Vertrage formativ_Coordination_1 0,814 44,266 | ***

Vertrage formativ_Coordination_2 0,801 40,624 | ***

Vertrage formativ_Coordination_3 0,665 19,307 | ***

Vertrdge formativ_Coordination_4 0,770 34,262 | ***

Signifikanzniveau: *** (o, < 1%), ** (o < 5%), * (o < 10%), n.s. (nicht signifikant)

b) Informationen zum Faktor
,,Coordination*

(standardisiertes) Cronbach’s Alpha (> 0,7): 0,767
Faktorreliabilitat (composite reliability) (> 0,7): 0,849
Durchschnittlich erfasste Varianz (DEV) (> 0,5): 0,585

Tabelle 55: Ergebnisse fur die Subdimension ,,Coordination®.

%60 \/gl. Weiber/Miihlhaus 2010, S. 122ff. Es werden dort u. a. Quellen angefiihrt, die eine Indikatorreliabilitat
von > 0,4 fiir vollkommen ausreichend halten.
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Auch das Item Vertrage formativ_Coordination_3 verfehlt die Anforderungen an eine
Indikatorreliabilitdt von > 0,5 nur knapp. Samtliche anderen Reliabilitatskriterien sind auch
im Rahmen der Haupterhebung erflllt. Aufgrund des noch primér strukturentdeckenden
Charakters dieser Arbeit im Allgemeinen und von Hypothese 12 im Speziellen sowie der
entsprechend eher explorativen Anwendung der von ECKHARD®® genannten Beispiele als
branchentibergreifende Operationalisierung soll jedoch auch im Rahmen der Haupterhebung
keine Indikatoreliminierung hinsichtlich der Koordinationsfunktion von Vertrdgen
erfolgen.*®

AbschlieRend erfolgt auch flr das Konstrukt der Vertragskomplexitat die quantitative
Uberpriifung der Inhaltsvaliditdt wiederum mittels PLS-Schatzung und der Resampling
Methode des Bootstrapping. Zur Uberpriifung der Diskriminanzvaliditit nach
FORNELL/LARCKER werden die Korrelationen zwischen den jeweiligen Konstrukten mit
der Wurzel der durchschnittlich extrahierten Varianz je Konstrukt (auf der Diagonalen fett
markiert) verglichen. Wie sich feststellen lasst, sind alle Dimensionen hinreichend

diskriminanzvalide:

Konstrukt Adaptation | Complexity | Coordination | Safeguarding
Adaptation 0,799 0 0 0
Complexity 0,622 0,867 0 0
Coordination {0,581 0,547 0,765 0
Safeguarding | 0,684 0,679 0,611 0,772

Tabelle 56: Uberpriifung des Fornell/Larcker Kriteriums fiir die Dimensionen der Vertragskomplexitat

Tabelle 57 beinhaltet die Prufung der Inhaltsvaliditat des Konstruktes zweiter Ordnung:

Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung ,,Vertragskomplexitat*

Unabhéngige Variable Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau | groRe (f)
Safeguarding 0,418 9,150 | *** 0,168
Adaptation 0,252 5,965 | *** 0,062
Coordination 0,146 4,189 | *** 0,023

Signifikanzniveau: *** (a. < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

BestimmtheitsmaR R: 51,9 %
Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,384

Tabelle 57: Ergebnisse der Prifung des Konstruktes zweiter Ordnung
»Vvertragskomplexitat®.

%61 \/gl. Eckhard 2008, S. 55.
%62 Beim Item handelt es sich um die Frage nach der Verwendung von Klauseln, die den Umgang mit hoherer
Gewalt spezifizieren.
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Die Ergebnisse zeigen, dass alle Pfadkoeffizienten positiv und auf dem 1 %-Niveau
signifikant sind. Die EffektgroRen der beiden Subdimensionen Adaptation und Coordination
weisen nur einen kleinen Einfluss auf das Konstrukt der Vertragskomplexitat auf. Die
Absicherungsfunktion hat hingegen einen mittleren Einfluss. Das erzielte Bestimmtheitsmal}
R? ware nach CHIN jedoch als durchschnittlich zu bezeichnen. Es gelingt, mit den drei
Subdimensionen 51,9 % der Varianz der globalen Dimension der Vertragskomplexitat zu
erklaren. Das Stone-Geisser-Kriterium wird ebenfalls erfillt. Es kann deshalb von
hinreichender Prognoserelevanz ausgegangen werden. Zusammenfassend kann Hypothese 12
als im Rahmen der Erhebung bestatigt angesehen werden. Jedoch besteht
Optimierungspotenzial hinsichtlich einer Operationalisierung der Vertragsfunkionen fur
Branchen Ubergreifende Befragungen.®®®

AbschlieRend bleibt festzuhalten, dass sdmtliche reflektiven Konstrukte erfolgreich
hinsichtlich ihrer Indikatorreliabilitdten und ihrer Faktorreliabilitdten Uberprift wurden.
Samtliche formativen Konstrukte wurden hinsichtlich ihrer Indikatorrelevanz und ihrer
externen Validitdt ebenfalls erfolgreich Uberprift. Jedoch erfolgte eine Evaluation der
Diskriminanzvaliditat aufgrund der rein reflektiven Operationalisierung aller seiner
Dimensionen nur fir das Konstrukt der Vertragskomplexitdt. Da jedoch nur bei
gleichzeitigem Vorliegen von Konvergenzvaliditat, Diskriminazvaliditat und nomologischer
bzw. externer Validitat von vorliegender Konstruktvaliditit ausgegangen werden kann, erfolgt
im folgenden Schritt die Uberpriifung der Diskriminanzvalidat aller pro Modell verwendeten
Konstrukte sowie die abschlieRende Uberpriifung der nomologischen Validitat im Sinne aus
der Theorie abgeleiteter Hypothesen. Im ersten Schritt erfolgt die Uberprifung der
Hypothesen 1 bis 6. Im zweiten Schritt erfolgt die Uberpriifung der Hypothesen 10 bis 12.
Die Uberpriifung der Hypothesen 8 bis 9 ist nur mit Hilfe eine Mehrgruppenkausalanalyse
moglich, auf die im Anschluss an die Validierung der ersten beiden Strukturmodelle

eingegangen wird.

6.5.4 Ergebnisse der Uberprifung der Hypothesen H, — Hg

Fir das in Abschnitt 5.1 formulierte Hypothesenset ergibt sich als hdchste Korrelation
zwischen im Strukturmodell vorhandenen Variablen ein Wert von 0,772 als Korrelation
zwischen den Variablen Spezifische Investitionen reflektiv und Spezifische Investitionen

formativ. Dies kann als Hinweis auf vorliegende Diskriminanzvaliditat auch der formativ

%63 \/gl. diesbeziiglich auch Abschnitt 7.3 dieser Arbeit.
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operationalisierten Variablen gewertet werden.”®* Das Kriterium nach FORNELL/LARCKER
ist fiir alle vorhandenen reflektiven Variablen ebenfalls erfiillt.>® Fir die abhangige Variable
des Performance Risikos ergibt sich folgendes, nach Subdimensionen des Konstruktes
differenziertes Bild:>®

Prifung der nomologischen Validitat fur die abhéngige Variable Performance Risiko

Pfadbeziehung Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau | groRe (f)

Spezifische Investitionen reflektiv —

Performance Risiko Anbieter (H1a) 0,147 3,234 | *** 0,020

Anbieterspezifische Investitionen

reflektiv —

Performance Risiko Anbieter (H1b) 0,080 1,604 |* entfallt

Spezifische Investitionen reflektiv —

Performance Risiko Kunde (H1a) 0,240 4,713 | *** 0,060

Anbieterspezifische Investitionen

reflektiv —

Performance Risiko Kunde (H1b) 0,151 2,806 | *** 0,021

Umweltunsicherheit_global —

Performance Risiko Anbieter (H4) 0,138 3,285 | *** 0,020

Umweltunsicherheit_global —

Performance Risiko Kunde (H4) 0,126 3,025 | *** 0,020

Relationale Normen —

Performance Risiko Anbieter -0,202 4473 | *** 0,043

Relationale Normen —

Performance Risiko Kunde -0,202 4473 | *** 0,045

Signifikanzniveau: *** (a. < 1 %), ** (o < 5 %), * (o < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

R?fur die Subdimension Performance Risiko Anbieter: 8,6 %
R?fur die Subdimension Performance Risiko Kunde: 15,5%
Q?’ fiir die Subdimension Performance Risiko Anbieter: 0,053
Q?’ fiir die Subdimension Performance Risiko Kunde: 0,103

Tabelle 58: Uberpriifung der nomologischen Validitat des Konstruktes Performance Risiko.

Mit Ausnahme des Pfades von den spezifischen Investionen des Kunden zum Konstrukt des
Performance Risikos des Anbieters sind samtliche Pfade auf dem 1 %-Niveau signifikant.
Jedoch sind s&mtliche Effektstarken als schwach anzusehen. Der groRte Effekt geht von der
Kontrollvariable Relationale Normen aus. Auch die Werte fiir das Bestimmtheitsmal} sind
nach CHIN als schwach einzustufen. Das Q? ist zwar groBer als 0 und somit hinreichend,
jedoch deutlich kleiner als die Prognoserelevanz fiir die jeweiligen mehrdimensionalen
Messmodelle. Speziell das Q? fiir die Subdimension Performance Risiko des Anbieters fallt so
klein aus, dass hier von nur marginaler Prognoserelevanz auszugehen ist.**’ Trotzdem konnen

die Hypothesen 1a und 1b sowie 4 als vorlaufig bestatigt angesehen werden. Jedoch scheinen

%64\/gl. Herrmann et al. 2006, S. 57.

%65 \/gl. Tabelle 64 im Anhang.

%66 Jeweils grau hinterlegt sind die signifikanten Pfadkoeffizienten fiir explizit in Hypothesen formulierte
Wirkungen.

587 Evtl. ist hier tatsachlich eine Verzerrung im Sinne des Common Method Bias teilweise urséchlich.
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die abhédngigen Variablen des Performance Risikos der jeweiligen Markseiten noch von
anderen Faktoren, die nicht in dieser Arbeit thematisiert worden sind, abhangig zu sein oder
aber selbst noch nicht alle Facetten des Konstruktes zu erfassen. Dies wird an spéterer Stelle
zu diskutieren sein.

Fir die abh&ngige Variable des Relationalen Risikos ergeben sich folgende Werte:

Prifung der nomologischen Validitat fur die abhéngigen Variable Relationales Risiko

Pfadbeziehung Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau | groRe (f)

Spezifische Investitionen reflektiv —

Relationales Risiko Anbieter (H,) 0,249 5,935 | *** 0,097

Anbieterspezifische Investitionen

reflektiv —

Relationales Risiko Anbieter (H;) -0,014 0,684 | n.s. entfallt

Relationale Normen —

Relationales Risiko Anbieter -0,480 15,652 | *** 0,334

Umweltunsicherheit_global —

Relationales Risiko Anbieter (Hs) 0,062 2,033 | ** (0,017)

Performance Risiko global —

Relationales Risiko Anbieter (Hs) 0,187 5,357 | *** 0,055

UnternehmensgréfRe_absolut —

Relationales Risiko Anbieter 0,063 1,935 | ** (0,007)

Vertragstyp —

Relationales Risiko Anbieter -0,010 0,505 | n.s. entfallt

Alter der Geschéftsheziehung —

Relationales Risiko Anbieter 0,003 0,139 | n.s. entfallt

GroRe Anbieter versus Kunde —

Relationales Risiko Anbieter 0,041 1520 |* entfallt

Kundenumsatzanteil —

Relationales Risiko Anbieter 0,010 0,495 | n.s. entfallt

Lieferanteil —

Relationales Risiko Anbieter -0,0 1520 | * entfallt

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Bestimmtheitsmaf R’: 41,3 %

Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,288

Tabelle 59: Uberpriifung der nomologischen Validitat des Konstruktes ,,Relationales Risiko*.

Die Uberprifung der Auspragungen der Pfadkoeffizienten, deren Signifikanzen und
Effektstarken verdeutlicht, dass die Hypothesen 2 und 6 vorerst als bestétigt angesehen
werden konnen, wahrend die Hypothesen 3 und 5 nicht (Hs) bzw. nur auf einem 5 %-
Signifikanzniveau (Hs) bestatigt werden. Die entsprechenden Pfadkoeffizienten sind zudem
deutlich kleiner als 0,1 und der entsprechende Einfluss auf das abhangige Konstrukt des

%68 Auch die meisten

Relationalen Risikos ist, wenn tberhaupt, nur als marginal anzusehen.
Kontrollvariablen leisten keinen entscheidenden Erklarungsbeitrag zur Varianz des

Konstruktes. Die grol3e Ausnahme bildet die Kontrollvariable Relationale Normen. Sie erzielt

%68 \/gl. diesbeziiglich Ringle 2004, S. 15 und die dort zitierte Literatur.
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eine Effektstarke, die einen substanziellen Einfluss nahelegt. Aus sachlogischer Sicht ist diese
hohe Effektstarke jedoch nicht verwunderlich, da Relationale Normen als Mittel zur
Reduzierung opportunistischen Verhaltens in Theorie und Praxis im Allgemeinen anerkannt
sind.>®

Das Bestimmtheitsmal} fir das Konstrukt Relationales Risiko ist als Gberdurchschnittlich zu
bewerten, das Kriterium der Prognosevaliditat ist erfullt.

Im folgenden Abschnitt soll analog eine Uberpriifung bzgl. der abhangigen Variable
Vertragskomplexitat durchgefiihrt werden.

6.5.5 Ergebnisse der Uberprifung der Hypothesen Hyo - Hys

Auch fir das zweite getestete Modell®™

muss Diskriminanzvaliditat gewéhrleistet werden.
Tabelle 65 im Anhang zeigt die entsprechende Korrelationsmatrix fur das Strukturmodell. Es
kann auch bezuglich des zweiten Modells von Diskriminanzvaliditit ausgegangen werden, da
fur die reflektiven Konstrukte das FORNELL/LARCKER-Kriterium erfillt ist und die
hochste Korrelation 0,774 zwischen den Variablen Spezifische Investitionen reflektiv und
Spezifische Investitionen formativ betragt. Fiir die Uberpriifung der nomologischen Validitat

ergeben sich folgende Werte:

%69 \/gl. diesbeziiglich die Ausfiihrungen in Kapitel 3.

%7% 1m Sinne einer besseren Ubersichtlichkeit und aufgrund nicht formulierter theoretischer Zusammenhénge
zwischen den betreffenden Variablen wurden zwei verschiedene Strukturmodelle mit gleichen
Kontrollvariablen gerechnet. Modell 1 enthélt als abh&ngige Variablen die verschiedenen Risikoarten. Modell
2 enthélt als abhéngige Variable das Konstrukt der Vertragskomplexitat. Aufgrund des iterativen
Schétzalgorithmus sollten sich, wenn tberhaupt, nur marginale Unterschiede zu einer gemeinsamen
Berechnung in einem Strukturmodell ergeben.
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Prifung der nomologischen Validitat fur die abhéngige Variable

Vertragskomplexitat

Pfadbeziehung Pfadkoeffizient t-Statistik und Effekt-
Signifikanzniveau | groRe (f)

Spezifische Investitionen reflektiv —

Vertragskomplexitéat (Hio,) 0,115 2,973 | *** 0,014

Anbieterspezifische Investitionen

reflektiv —

Vertragskomplexitét (Hyop) 0,144 3,575 | *** 0,020

Relationale Normen —

Vertragskomplexitat -0,060 1,807 | ** (0,004)

Umweltunsicherheit_global —

Vertragskomplexitét (Hy;) 0,072 1,939 | ** (0,006)

UnternehmensgréiRe_absolut —

Vertragskomplexitat 0,227 6,339 | *** 0,051

Vertragstyp —

Vertragskomplexitat 0,059 1,804 | ** (0,002)

Alter der Geschéftsheziehung —

Vertragskomplexitét -0,018 0,712 | n.s. entfallt

Grolle Anbieter versus Kunde —

Vertragskomplexitat -0,053 1541 | * entfallt

Kundenumsatzanteil —

Vertragskomplexitat 0,161 4,017 | *** 0,026

Lieferanteil —

Vertragskomplexitat 0,065 1,744 | ** (0,005)

Signifikanzniveau: *** (o0 < 1 %), ** (a0 < 5 %), * (a0 < 10 %), n.s. (nicht signifikant)

Bestimmtheitsmaf R’: 14,9 %

Stone-Geisser-Kriterium Q? (> 0): 0,098

Tabelle 60: Uberpriifung der nomologischen Validitat des Konstruktes ,,Vertragskomplexitat®.

Wie leicht zu erkennen ist, sind die Hypothesen 10a und 10b eindeutig zu bestétigen und
Hypothese 11 ist aufgrund des geringeren Signifikanzniveaus und des sehr Kleinen
Pfadkoeffizienten nur eingeschrankt zu bestdtigen. Bzgl. der Wirkungen der
Kontrollvariablen fallen die Effekte der UnternehmensgrofRe und des Kundenumsatzanteils
auf die Vertragskomplexitat am hochsten aus und beeinflussen diese positiv.

Auch das Bestimmtheitsmal ist insgesamt als schwach einzustufen. Es kann entsprechend
darauf geschlossen werden, dass die Respondenten den formulierten EinflussgréRen auf die
Vertragskomplexitat wenig Bedeutung beimessen.

Ein mdglicher Grund fiir die doch in vielen Fallen recht schwachen Effektstarken
sowohl hinsichtlich der abhéngigen Variable der Vertragskomplexitét als auch der abhangigen
Variablen des Performance Risikos und der Verhaltensunsicherheit konnte in der Verteilung
der Spezifitatskonstellationen liegen, deren Auswirkungen in den Hypothesen 8 und 9
thematisiert werden. Die Uberpriifung der entsprechenden Hypothesen soll deshalb im
folgenden Abschnitt erfolgen.
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6.5.6 Ergebnisse der Uberprifung der Hypothesen Hg - Hg

Bevor mdogliche Moderationseffekte, wie sie in den verschiedenen Subhypothesen von
Hypothese 8 formuliert wurden, im Kontext dieser Untersuchung getestet werden kdnnen,
bedarf es einer deskriptiv statistischen Untersuchung der Verteilung verschiedener
Spezifitatskonstellationen analog zu den verschiedenen Geschéftstypenkonstellationen nach
MUHLFELD. Im Kontext unserer Untersuchung ergeben sich fiir die 537 in der
Untersuchung verbleibenden Falle aus Anbietersicht insgesamt neun mogliche
Geschaftstypenkonstellationen, die im Folgenden kurz erlautert werden. Bei Konstellation 1
ergibt sich eine Symmetrie sowohl hinsichtlich des Amortisationshorizontes als auch
hinsichtlich der HoOhe der spezifischen Investitionen fiir die Anbieter- und die
Nachfragerseite. ~ Bei  Konstellation 2 ergibt sich  zwar hinsichtlich  des
Amortisationshorizontes eine Symmetrie, jedoch hat der Anbieter hdhere spezifische
Investitionen vorgenommen. In Konstellation 3 ergibt sich der umgekehrte Fall, d. h., der
Nachfrager hat, bei symmetrischem Amortisationshorizont, hdhere spezifische Investitionen
vorgenommen. In Konstellation 4 ist zwar die HOhe der spezifischen Investitionen die
gleiche, jedoch hat der Anbieter einen ldngeren Amortisationshorizont. Einen langeren
Amortisationshorizont bei gleicher Hohe der spezifischen Investitionen hat der Nachfrager in
Konstellation 5. In Konstellation 6 hat der Anbieter den kirzeren Amortisationshorizont,
jedoch hoher spezifisch investiert. Konstellation 7 beschreibt den umgekehrten Fall, d. h., der
Nachfrager hat zwar den kiirzeren Amortisationshorizont, aber héher investiert. Konstellation
8 beinhaltet samtliche Félle, in denen der Anbieter sowohl mehr investiert hat als auch ein
langerer Amortisationshorizont fir ihn vorhanden ist. Konstellation 9 beschreibt den
umgekehrten Fall, d. h., sie beinhaltet samtliche Falle, in denen der Nachfrager sowohl einen
ldngeren Amortisationshorizont und zudem mehr investiert hat.

Es ergibt sich flr den Datensatz die folgende Verteilung der verschiedenen Konstellationen:

Haufigkeit Prozent Kumulierte
Prozente

Konstellation 1 33 6,1 6,1
Konstellation 2 216 40,2 46,4
Konstellation 3 231 43,0 89,4
Konstellation 4 2 0,4 89,8
Konstellation 5 2 0,4 90,1
Konstellation 6 10 1,9 92,0
Konstellation 7 5 0,9 92,9
Konstellation 8 33 6,1 99,1
Konstellation 9 5 0,9 100,0
Gesamt 537 100,0

Tabelle 61: Verteilung der verschiedenen Spezifitatskonstellationen.
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Erstaunlicherweise tragen die Konstellationen 2 und 3 zu ca. 83 Prozent der Stichprobe bei. In
Summe deutlich unter 5 Prozent machen die Konstellationen 4, 5, 7 und 9 aus. Ein
Gruppenvergleich einzelner Spezifitatskonstellationen ist daher auf disaggregiertem Niveau
nicht moglich. Da jedoch Konstellationen 2 und 3 jeweils Symmetrie bzgl. des
Amortisationshorizontes beinhalten, ist eine valide Moderationsmessung bzgl. Hypothese 8

7°t oder auf einem

entweder nur mit einem reduzierten Datensatz mit einem N von 5

aggregierten Niveau, das keine explizite Uberpriifung von Hypothese 8 und deren

Subhypothesen zuldsst, méglich. Hypothese 9 hingegen l&sst sich aufgrund der hohen Fallzahl

problemlos iberprifen. Um jedoch eine maglichst allgemeingiiltige Uberpriifung

durchzufuhren, erscheint es sinnvoll, die Hypothesen 8 und 9 dahingehend zu modifizieren
bzw. zu fusionieren, dass fortan in allgemeiner Form ,,nur“ noch zwischen einer Gruppe, in
der die Quasirente des Anbieters potenziell ausbeutbar durch den Nachfrager ist und einer

Gruppe, in der die Quasirente des Nachfragers durch den Anbieter ausbeutbar ist,

unterschieden wird. Mit dieser Modifikation ist eine Uberpriifung der in den Subhypothesen

zu Hypothese 8 formulierten Wirkungen moglich, auch wenn die Wirkungen der jeweiligen

Spezifitdtsdimensionen nicht einzeln tberprift werden kénnen. Die modifizierten Hypothesen

lauten dann:

Hgo:  Bei unterschiedlichen Spezifitatskonstellationen bzgl. der jeweiligen spezifischen
Investitionen ergeben sich signifikant unterschiedlich starke Wirkungen der
unabhangigen Variablen auf die abhangigen Variablen:

Hag/9a: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den
Amortisationshorizonten und/oder der Héhe der spezifischen Investitionen
beider Parteien moderiert den von der investierenden Partei
wahrgenommenen Einfluss der eigenen spezifischen Investitionen auf das
eigene Performance Risiko.

Hag/p: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den
Amortisationshorizonten und/oder der Hohe der spezifischen Investitionen
beider Parteien moderiert den von der investierenden Partei
wahrgenommenen Einfluss der spezifischen Investitionen der anderen
Marktseite auf das Performance Risiko der anderen Marktseite.

Hag/oc: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den
Amortisationshorizonten und/oder der Hohe der spezifischen Investitionen

beider Parteien moderiert den von der investierenden Partei wahrgenommenen

> Das N entspricht der Summe der Félle der Konstellationen 4 bis 9.
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Einfluss der eigenen spezifischen Investitionen auf das eigene Relationale
Risiko.

Hag/oq: Der von der investierenden Partei antizipierte Unterschied zwischen den
Amortisationshorizonten und/oder der Hohe der spezifischen Investitionen
beider Parteien moderiert den von der investierenden Partei wahrgenommenen
Einfluss der spezifischen Investitionen der anderen Marktseite auf das eigene
Relationale Risiko.

Es ergibt sich eine Gruppe, die aus den Konstellationen 2, 4, 6 und 8 (N= 261) besteht
sowie eine Gruppe, die aus den Gruppen 3, 5, 7 und 9 (N= 243) besteht. Die Falle aus
Konstellation 1 konnen aufgrund der Symmetrie der Konstellationen keiner der beiden
Gruppen zugeordnet werden und werden daher im Gruppenvergleich nicht beriicksichtigt.

6.5.6.1 Mehrgruppenvergleiche in PLS

Die Durchfiihrung eines Mehrgruppenvergleichs innerhalb der
Strukturgleichungsmodellierung setzt voraus, dass die Messmodelle eines Strukturmodells in
allen betrachteten Gruppen gleich sind, d. h. dass die betrachteten Konstrukte in allen

>2 Man spricht diesbeziiglich von der Bedingung der

Gruppen aquivalent gemessen werden.
so genannten Messmodellinvarianz oder synonym von Messaquivalenz. In der Literatur wird
zwischen verschiedenen Ausprédgungen von Messinvarianz unterschieden und empfohlen,
sukzessive von der geringsten Form der Invarianz, der so genannten konfiguralen Invarianz
bis zur skalaren Invarianz zu testen. Die entsprechenden Prifkriterien sind Step by Step

anzuwenden.®”

Werden samtliche Kriterien erfllt, so ist von vollstdéndiger Messaquivalenz
auszugehen. Dies ist jedoch in den seltensten Féllen der Fall. Partielle metrische Invarianz
wird daher oft als ausreichend angesehen, um Vergleichbarkeit zu gewahrleisten.””* Jedoch
besteht keine Einigkeit dartiber, wann von partieller Invarianz zu sprechen ist.
TEMME/HILDEBRANDT stellen beispielsweise fest, dass von den meisten Autoren
gefordert wird, dass nur eine Minderheit der Indikatoren nicht invariant sein darf, um von
partieller Invarianz zu sprechen.’”® Jedoch finden sich auch Quellen, die von partieller
metrischer Invarianz ausgehen, wenn nur ein Indikator pro Konstrukt invariant ist.>®
Aufgrund der nicht existierenden globalen Gutemalie im PLS-Ansatz ist eine Prufung der

Messinvarianz, wie sie von STEENKAMP/BAUMGARTNER fir die Kovarianzanalyse

572 \/gl. diesbeziiglich Weiber/Miihlhaus 2010, S. 232ff.
573 \/gl. Steenkamp/Baumgartner 1998, S. 80ff.

™ \/gl. ebenda, S. 81f.

% \/gl. Temme/Hildebrandt 2009, S. 162.

576 \/gl. z. B. Horn 2009, S. 82.
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vorgeschlagen wird, nicht uneingeschrankt mdglich.>”” Jedoch lassen sich mit Hilfe der
Bootstrapping Prozedur im PLS-Ansatz beide Modelle separat schatzen und dann alternativ
mit Hilfe der von CHIN®"® vorgeschlagenen Verfahren oder der von HENSELER ET AL.>"
alternativ vorgeschlagenen, verteilungsannahmenfreien Prozedur auf Messmodellinvarianz

priifen. Die von CHIN vorgeschlagenen Verfahren setzen sich wie folgt zusammen:

Variante 1:
o P, — P
— 2 — 2
e o
+n-— +n-—
Variante 2:
P, — Py

t

Jo (py)* - (pl)*
Dabei stehen p flr die jeweiligen Indikatorladungen der zwei Gruppen und o(p) fur den
quadrierten Standardfehler des Bootstrap-Samples der jeweiligen Gruppe.®®® n und m stehen
fur die StichprobengréfRen der jeweiligen Gruppen. HENSELER ET AL. erklaren ihr
Verfahren folgendermaBen: “The working principle of the novel PLS-MGA approach is as
follows: First, the subsamples to be compared are exposed to separate bootstrap analyses, and
the bootstrap outcomes serve as a basis for the hypothesis test of group differences. Instead of
relying on distributional assumptions, the new approach evaluates the observed distribution of
the bootstrap outcomes. Given two subsamples with parameter estimates b®and b®, the
conditional probability P(b® < b@® | B < B@) has to be determined. Here, B® and p?
represent the true population parameters of population 1 and 2. A researcher would like to be
sure that P is below a specified o-level before concluding that b™ is greater than b®.”*® |m
Falle der Uberpriifung der Invarianz sollten entsprechend fiir die Bootstrap-Werte der
uberpruften Indikatoren entweder Werte deutlich unter 0,95 oder deutlich tiber 0,05 pro
uberpruften Indikator vorhanden sein, um einen Hinweis auf entsprechend vorhandene

Messéquivalenz zu erhalten.

> Dies liegt daran, dass im PLS-Ansatz keine iibergeordneten GiitemaRe existieren und somit keine
Vergleichbarkeit zwischen restringierten und unrestringierten Modellen méglich ist.

578 \/gl. Chin 2000.

579 \/gl. Henseler et al. 2009, S. 309.

580 Chin stellt beziiglich der Unterschiede bzw. Gemeinsamkeiten beider Verfahren fest, dass ,,[... ] the only
difference between the first and second procedure is the assumption of equal variances for the two populations.
If the variances are equal, the second procedure would be less efficient. But for large samples, both procedures
should yield similar results when the variances are equal.”

%81 Henseler et al. 2009, S. 309.
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Tabelle 66 im Anhang gibt einen Uberblick (iber die Ergebnisse der Uberpriifung der
Messmodellinvarianz mit Hilfe der Verfahren nach CHIN. Wie zu erkennen ist, sind von 46
uberpruften Indikatoren nur 4 nicht messinvariant. Da jedoch jeder der Indikatoren einem
unterschiedlichen Konstrukt zuzuordnen ist, kann einigermalien problemlos von partieller
metrischer Invarianz ausgegangen werden. Tabelle 67 im Anhang, die die Ergebnisse der
nicht parametrischen Testprozedur enthalt, bestétigt die Ergebnisse volistandig. Es kann also
von hinreichender partieller metrischer Messéquivalenz ausgegangen werden. Ein
Hypothesentest auf Moderation verschiedenster Effekte durch die Spezifitatskonstellation
wird entsprechend mit Hilfe der gerade erlauterten Verfahren im Folgenden fur das

Strukturmodell erfolgen.

6.5.6.2 Uberpriifung der modifizierten Hypothesen Hgo mit Hilfe der

Mehrgruppenanalyse
Um die modifizierten Moderationshypothesen testen zu kénnen, wird im folgenden die Idee
der Messmodellinvarianz umgekehrt und es werden die gleichen Verfahren benutzt, um zu
priifen, ob die in den Hypothesen formulierten Wirkungsanderungen der Pfadkoeffizienten
tatsachlich vorhanden sind. Es ergibt sich folgendes Bild hinsichtlich der formulierten
Hypothesen sowie anderer nicht explizit hypothesierter Moderationen von Effekten

bestimmter Kontrollvariablen:

Pfad- Pfad- t-Werte t-Werte | Wahrscheinli
koeffizient koeffizient - : ;
Gruppe 1 Gruppe 2 (C_:hln- (C_:hln- chkeit, dass
(N=261)) (N=243) Variante 1) | Variante 2) B2>P:
Alter der Geschéftsheziehung —
Relationales Risiko Anbieter 0,095 -0,118 2,867 2,790 0,000
Anbieterspezifische Investitionen
reflektiv — Performance Risiko
Kunde (Hs/op) 0,098 0,145 -0,411 -0,402 entfallt
Anbieterspezifische Investitionen
reflektiv — Relationales Risiko
Anbieter (Hg/oq) -0,143 -0,017 -2,034 -2,015 0,973
Relationale Normen — Performance
Risiko Anbieter -0,303 -0,132 -1,653 -1,616 0,942
Relationale Normen — Relationales
Risiko Anbieter -0,537 -0,394 -2,001 -1,944 0,977
Spezifische investitionen reflektiv —
Performance Risiko Anbieter (Hgq,) | 0,088 0,181 -0,822 -0,794 entfallt
Spezifische investitionen reflektiv —
Relationales Risiko Anbieter (Hgoc) | 0,292 0,306 -0,146 -0,143 entfallt
Umweltunsicherheit Kunde —
Umweltunsicherheit_global 0,196 0,026 2,539 2,507 0,010

Tabelle 62: Ergebnisse der Uberprifung der Hypothesen Hgga-Hgiog.
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Lediglich Hypothese Hgjoq, die einen siginifikanten Unterschied zwischen der Relationales
Risiko mindernden Wirkung spezifischer Investitionen durch den Nachfrager vorhersagt,
kann durch die Mehrgruppenanalyse bestatigt werden. Die Spezifitatskonstellation hat weder
einen Einfluss auf den Einfluss der spezifischen Investitionen des Anbieters auf das von ihm
empfundene Performance Risiko noch auf das von ihm empfundene relationale Risiko. Auch
ist kein Einfluss auf die Wirkung der spezifischen Investitionen des Kunden auf das durch ihn
empfundene Performance Risiko erkennbar. Es ergeben sich jedoch signifikante
Gruppenunterschiede hinsichtlich der Wirkung Relationaler Normen auf beide durch den
Anbieter empfundenen Risikoarten. Im Falle des Anbieter Lock-In entfalten Relationale
Normen eine deutlich starkere Wirkung als im Falle des Lock-Ins des Kunden. Weiterhin
ergeben sich signifikante Gruppenunterschiede fur die Wirkung der Kontrollvariable Alter der
Geschéaftsbeziehung auf das Relationale Risiko des Anbieters dahingehend, dass aus einem
schwach positiven Zusammenhang im Falle des Lock-Ins der Anbieterseite ein schwach
negativer Zusammenhang im umgekehrten Fall entsteht. Auch der Zusammenhang zwischen
der Dimension Umweltunsicherheit Kunde und der globalen Umweltunsicherheitsdimension
wird signifikant moderiert.®> Von den vier explizit formulierten Moderationshypothesen
konnte also lediglich eine Hypothese bestétigt werden. Vor dem Hintergund der theoretisch
formulierten Zusammenhdange erscheint dieser Wirkzusammenhang jedoch konsistent, da der
Anbieter nur fur den Fall, dass er selbst mehr spezifische Investionen vorgenommen hat
und/oder einen langeren Amortisationshorizont dieser lvestitionen besitzt, die Notwendigkeit
Risiko reduzierender spezifischer Investitionen sieht. Eine &hnliche Argumentation ist
hinsichtlich des Wirkungsgrades Relationaler Normen auf das durch den Anbieter
empfundene Relationale Risiko zu fuhren. Erwdhnenswert ist auch, dass die reduzierende
Wirkung Relationaler Normen auf das Performance Risiko des Anbieters durch die
Spezifitatskonstellation beeinflusst wird.

6.5.7 Diskussion der Ergebnisse

Von den urspriinglich 17 formulierten Hypothesen konnten, wie in Abschnitt 6.5.6.1 gezeigt
wurde, aufgrund der Datenlage nur 12 unmodifiziert getestet werden. Die Hypothesen Hga-Hgg
und Hg mussten zusammengefasst und entsprechend modifiziert werden, so dass sich vier

testbare modifizierte Hypothesen Hgga-Hggoq €rgaben. Insgesamt konnten von den formulierten

%82 Streng genommen ist dies jedoch ein Problem der in diesem Fall nicht vollstandig vorhandenen
Messinvarianz des Konstruktes zweiter Ordnung. Da jedoch auf Ebene der Subdimensionen partielle metrische
Invarianz vorgefunden werden konnte und zudem die Wirkung des Subkonstruktes Umweltunsicherheit
Anbieter invariant ist, wird hier auch von partieller Invarianz ausgegangen.
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Hypothesen H;-Hg mit Ausnahme von Hypothese Hz sémtliche Hypothesen zumindest partiell
bestatigt werden. Gleiches gilt fir die Hypothesen Hio bis Hi, Speziell die Hypothesen H;
und Hiz, die Konstrukte hoherer Ordnung hinsichtlich der Konstrukte Performance Risiko und
Vertragskomplexitadt hypothesierten, haben durch die vorliegenden Daten Bestatigung
erfahren. Das Konstrukt des Performance Risikos hat mit einem R® von 0,35 zwar nur eine
relativ geringe erklarte Varianz, jedoch erscheint hier nicht so sehr die hinter der
Operationalisierung liegende Theorie, sondern vielmehr die aufgrund des Forschungsdesigns
kompakte und eher explorative Operationalisierung ausschlaggebend zu sein. Bei Hypothese
Hi> kann hingegen mit 52 % ein befriedigender Beitrag zur erklarten Varianz durch die drei
Vertragsfunktionen Anpassung, Koordination und Kontrolle geleistet werden.

Insgesamt sind die erreichten Effektstarken zwar bis auf wenige Ausnahmen als eher klein
einzustufen, jedoch konnte der Nachweis erbracht werden, dass Faktorspezifitdt und
Unsicherheit komplexe und interdependente Konstrukte sind, deren jeweilige Facetten einer
differenzierten Betrachtung bediirfen. Hinsichtlich der Uberpriifung der Interdependenz der
Hohe spezifischer Investitionen und der Héhe der potenziell ausbeutbaren Quasirente konnten
die im Rahmen des Gruppenvergleichs tberpriften Hypothesen Hgg bis auf eine Ausnahme
nicht bestatigt werden. Lediglich Hypothese Hggq kann als bestatigt angesehen werden. Jedoch
zeigt sich aufgrund der Bestdtigung dieser Hypothese die Interdependenz der zwei
Dimensionen der Faktorspezifitdt deutlich. Ein  moderierender  Einfluss  der
Spezifitatskonstellation auf die Verhaltensunsicherheit reduzierende Wirkung der Hohe der
spezifischen Investitionen der anderen Marktseite liegt vor. Vor diesem Hintergrund, obwohl
nicht explizit hypothesiert, ist zusatzlich die signifikant unterschiedliche Wirkstérke
Relationaler Normen je nach Spezifitatskonstellation interessant und neu, da bisher die
Wirkung Relationaler Normen oft als Moderationseffekt getestet wurde. Der umgekehrte
Effekt fand jedoch nur selten Eingang in Untersuchungen, obwohl Relationale Normen als
Teil transaktionskostentheoretischer Governance angesehen werden sollten.®

Hinsichtlich der Interdependenz der verschiedenen Formen der Unsicherheit konnten
ebenfalls samtliche Hypothesen bestatigt werden. Speziell der in Hypothese Hg formulierte
Zusammenhang zwischen den beiden Modell endogenen Risikoarten macht deutlich, dass die
Transaktionskostentheorie in der Lage ist, mit Hilfe eine differenzierten Betrachtung
verschiedener Formen von Unsicherheit und einer Differenzierung zwischen Héhe und Grad
spezifischer Investitionen auch eine Nutzenkomponente explizit abzubilden. Die Hohe
spezifischer Investitionen und das Performance Risiko spiegeln quasi das Ausmal} der

%83 \gl. die Kapitel 2 und 3 dieser Arbeit.
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strategischen Bedeutung verschiedener hybrider Transaktionsarrangements wider und
beinhalten somit eine Effektivitdtskomponente. Der Spezifitdtsgrad und das Konstrukt des
relationalen Risikos sind hingegen vor allem hinsichtlich ihrer Kostenwirkungen und damit
vor allem eines Effizienzkalkils relevant.

Die Verbindung zwischen dem Konstrukt vertraglicher Komplexitat und den unabhéngigen
Variablen ist in der vorgenommenen Untersuchung insgesamt als nur schwach vorhanden zu
bezeichnen. Es ist zu hinterfragen, ob diese Ergebnisse darauf schliefen lassen, dass es
tatsachlich nur marginale Zusammenhdge gibt oder andere Faktoren flr ein solches Ergebnis
ausschlaggebend sein koénnen. Ruft man sich an dieser Stelle nochmals die jungste
Veroffentlichung  zu  zukiinftigen  Forschungsfeldern  fur ~ Anwendungen  der
Transaktionskostentheorie von RINDFLEISCH ET AL. in Erinnerung, so ergeben sich zwei
durchaus plausible Erklarungsansatze. Zum einen erscheint die von den Autoren
angesprochene Problematik der Auswahl geeigneter Key Informants im Falle dieser Arbeit
evident zu sein, da nur im Vertrieb/Marketing tatige Managerinnen und Manager befragt
wurden, deren juristische Fachkenntnisse und deren Einbindung in juristische Prozesse nicht
kontrolliert wurden. Andererseits ist die hier angewendete Methode der Befragung im
Kontext der Forschung zu Vertragsinhalten als nicht optimal zu bezeichnen. Kombinierte
Methodenmixes, die die quantitative Inhaltsanalyse mit der Methode der Befragung
kombinieren oder génzlich mit Sekundardaten arbeiten, erscheinen diesbezuglich besser
geeignet. Jedoch konnte mit Hilfe dieser Untersuchung nachgewiesen werden, dass es
grundsatzlich moéglich ist, verschiedene Vertragsinhalte nach unterschiedlichen Funktionen zu
systematisieren. Die dabei von ECKHARD eingefiihrten Differenzierungen erweisen sich in
einem groRzahligen branchentibergreifenden Kontext als tragfahig.

7 Fazit und Ausblick
7.1 Beitrag zum wissenschaftlichen Erkenntnisfortschritt

Ziel dieser Arbeit war es, eine theoretisch fundierte Konzeptualisierung und
Operationalisierung der Transaktionskostentheorie fir das Forschungsgebiet hybrider
Governanceformen interorganisationaler Geschaftsbeziehungen vorzunehmen.
Ausgangspunkt bildete die Feststellung, dass die Transaktionskostentheorie eine der
erfolgreichsten Organisationstheorien in den Sozialwissenschaften ist, zur gleichen Zeit aber
die  zahlreichen  bestehenden  Konzeptualisierungen und  daraus  folgenden
Operationalisierungen durch eine nicht widerspruchsfreie Heterogenitat gekennzeichnet sind.
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Die detaillierte Aufarbeitung der bestehenden konzeptionellen und empirischen
Forschungsergebnisse lie} erkennen, dass grundsétzlich auf theoretischer Ebene die
Problematik einer Kombination verschiedener Theorien besteht und auf empirischer Ebene
eklektische Vermengungen unterschiedlichster Konstrukte festzustellen sind. Aus diesem
Grund wurde auf die in der Geschaftstypenforschung vorgenommenen Konzeptualisierungen
der Transanktionskostentheorie mit dem Ziel zurlckgegriffen, diese hinsichtlich der
Madglichkeit einer stringenten Operationalisierung zu tberprifen. Den Ausgangspunkt der in
dieser Arbeit vorgenommenen Konzeptualisierung bildete die Leistungslehre, deren
Grundidee, die  Trennnung zwischen den  Dimensionen  Leistungspotenzial,
Leistungserstellungsprozess und Leistungsergebnis, mit den Kernkonstrukten der
Transaktionskostentheorie kombiniert wurde, um einen modifizierten Geschaftstypenansatz
abzuleiten. Mit der so erweiterten bzw. modifizierten theoretischen Basis konnte eine
transaktionskostenokonomisch fundierte Konzeptualisierung und Operationalisierung der
Kernkonstrukte der Transaktionskostentheorie im Bereich hybrider Governanceformen
erfolgen, die zwischen den Transaktionsdimensionen HOhe spezifischer Investitionen,
Umweltunsicherheit, Performance Risiko, Relationales Risiko und Amortisationshorizont der
spezifischen Investitionen explizit unterscheidet. Unter zusatzlicher Beriicksichtigung
verschiedener Kontrollvariablen konnte gezeigt werden, dass die unterschiedlichen Formen
von Unsicherheit im Falle spezifischer Investitionen Interdependenzen aufweisen kénnen, die
in vorherigen Forschungsbemiihungen nicht explizit berlcksichtigt wurden. Auch wurde
deutlich, dass das Konzept der ausbeutbaren Quasirente vor allem dann relevant wird, wenn
Asymmetrien der Hohe und oder der Amortisation der spezifischen Investitionen der
jeweiligen Markseiten vorliegen. Methodisch wurde dabei auf den Partial Least Squares
(PLS)-Ansatz zuriickgegriffen, der fur den eher explorativen Ansatz dieser Arbeit als geeignet
identifiziert wurde und vor allem in den letzten Jahren eine verstdarkte Beachtung in der
Marketingforschung erfahrt. Die Prifungen ergaben zusammenfassend (berwiegend
unterstitzende Befunde und lieferten somit einen empirischen Beleg fur die in dieser Arbeit
entwickelten und formulierten Zusammenhénge.

Es bleibt also festzuhalten, dass die zum Eingang der Arbeit formulierte Forschungsfrage, ob
es moglich ist, eine konsequent an den Annahmen der Neuen Institutionenékonomik
ausgerichtete Konzeptualisierung und Operationalisierung transaktionskostentheoretischer
Konstrukte vorzunehmen, die potenziell diskriminatorische Kraft fir unterschiedliche Formen
hybrider Governanceformen besitzt und keiner Erganzungen durch andere Theorien aufl3erhalb

der Neuen Institutionenékonomik bedarf, nach den in dieser Arbeit gewonnenen

181



Erkenntnissen zu bejahen ist. Es wurden mit Hilfe des modifizierten Geschéftstypenansatzes
neue Wege aufgezeigt, transaktionskostentheoretische Konstrukte zu konzeptualisieren und zu
operationalisieren, die der Bedeutung dieser Theorie fur das Gebiet hybrider
Governanceformen besser gerecht werden kdnnen als bisherige Ansétze. Auch ist diese Arbeit
eine der wenigen Arbeiten im Bereich hybrider Governanceformen, die aus einer strikt
monotheoretischen Sicht heraus eine empirische Hypothesenprifung vorgenommen hat.
Obwohl diese Arbeit primér auf der Ebene der Theorieentwicklung zu verorten ist, sollen im
Folgenden, soweit moglich, auch Implikationen flr die Marketing-Praxis abgeleitet werden.

7.2 Implikationen fir die Marketing-Praxis

Hinsichtlich der Unterscheidung zwischen Relationalen Risiken und Performancerisiken
sowie der entsprechend zu gestaltenden Governanceformen ergeben sich flr
Marketingmanager unmittelbar handlungsrelevante Implikationen aus den Ergebnissen dieser
Arbeit, die es zu berlcksichtigen gilt. Generell ist festzustellen, dass je groRer die
Gesamthohe der spezifischen Investitionen beider Marktseiten insgesamt ist, auch grofere
Performancerisiken vorhanden sind, die durch entsprechende Governanceformen minimiert
werden sollten. Ist dies der Fall, so sollten Relationale Normen und Vertragsklauseln mit
Koordinations- und mit Anpassungsfunktion moglichst gleichzeitig zum Einsatz kommen, um
eine moglichst groRe Unsicherheit reduzierende Wirkung zu erzielen. Relationales Risiko
lasst sich vor allem dann wirkungsvoll mit Hilfe der Etablierung Relationaler Normen
bek&mpfen, wenn eine Asymmetrie hinsichtlich der ausbeutbaren Quasirente besteht. D. h.
ein Anbieter sollte die Etablierung solcher Normen vor allem dann priorisieren, wenn
entweder er oder der Kunde eine grol3ere ausbeutbare Quasirente bei einer Transaktion auf
das Spiel setzen. Gleichzeitig sollte ergédnzend die vermehrte Verwendung von
Vertragsbestandteilen mit einer Absicherungsfunktion erfolgen. In dieser Arbeit wurde nicht
explizit auf einen Zusammenhang zwischen Spezifitatskonstellationen und einzelnen
Vertragsfunktionen getestet. Jedoch erscheint die Tatsache, dass nur ein schwacher
Zusammenhang zwischen einzelnen Transaktionsdimensionen und der Komplexitdt von
Vertragen gefunden wurde, einen weiteren Punkt deutlich zu machen, der nicht wichtig genug
eingeschétzt werden kann, ndmlich die Notwendigkeit einer expliziten Einbeziehung der
Vertragsgestaltung in das strategische Marketing. Mit den Worten von GUNTER gesprochen
bedeutet dies: , Vertragsklauseln in Kundenvertrdgen sind Instrumente zu einer mehr oder
weniger starken Bindung beider Partner. Sie sind also auch Instrumente der Steuerung
langerfristiger ~ Geschéftsbeziehungen, aus  Sicht des  Anbieters sind  sie
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Kundenbindungsinstrumente. Das muss fir Vertrieb, Marketing und Kundendienst bedeuten,
dass alle Vertragsvereinbarungen auch daraufhin zu untersuchen sind, welche langfristigen
Wirkungen sie besitzen. Kurzfristig ginstige Regelungen fir eine Partei, z. B. die Berechnung
bestimmter Serviceleistungen oder Ersatzteillieferungen, werden das Auftragsergebnis eines
Lieferanten vielleicht verbessern kdnnen, aber langfristig Kundenzufriedenheit mindern bzw.
der Konkurrenz Vorteilspositionen erlauben. An derartigen auch langerfristigen
Wirkungsanalysen wie auch an den eigenen Zielsetzungen sind die Prinzipien und
anzustrebenden Ergebnisse der Vertragsgestaltung aus der Sicht des Marketing zu messen.“*%
Diese Arbeit kann mit ihrer expliziten Beriicksichtigung verschiedener grundsétzlicher
Vertragsfunktionen und der Beriicksichtigung unterschiedlicher Formen von Unsicherheit und
deren Interdependenzen als ein erster Schritt zur Ableitung einer systematischen Heurisitk ftr
solche Analysen verstanden werden, um Betriebswirten ein wirkungsvolles Werkzeug zur

vertraglichen Gestaltung interorganisationaler Beziehungen an die Hand zu geben.

7.3 Limitationen der Untersuchung und Ansatzpunkte far

zuktinftigeForschungsarbeiten

Hinsichtlich der Vollstandigkeit der Operationalisierung transaktionskostentheoretischer
Zusammenhange bleibt festzuhalten, dass auch in dieser Arbeit die Haufigkeit als dritte
Transaktionsdimension vernachlassigt wurde. Auch die Dynamik der Entwicklung des
Spezifitatsgrades musste aufgrund des Untersuchungsdesigns unberucksichtigt bleiben. Eine
explizite Bericksichtigung dieser Dimensionen erscheint vor allem in Verbindung mit
Langsschnittanalysen zukunftig sinnvoll zu sein.

Weiterhin ist zu konstatieren, dass mit Ausnahme des Relationalen Risikos sédmtliche
Operationalisierungen der verschiedenen Unsicherheitskonstrukte entweder aufgrund der
Problematik eines zu langen Fragebogens im Falle der Umweltunsicherheit, oder der Neuheit
ihrer Operationalisierung in einem transaktionskostentheoretische Kontext im Falle des
Performance Risikos, als gewissermalRen rudimentdr zu bezeichnen sind. Sie bedirfen in
zukunftigen  Forschungsbemihungen  vollstandigerer ~ Konzeptualisierungen  und
Operationalisierungen, um die Validitat der formulierten Wirkungen weiter zu erhéhen.
Hinsichtlich des gewahlten Untersuchungsdesigns sind weitere Limitationen vorhanden,
denen in  zuklnftigen  Forschungsbemiihungen begegnet werden sollte. Die

58 Giinter 2006, S. 795.

183



branchentibergreifende Befragung hatte u.a. zum Ziel, dyadische gematchte Daten zu
generieren. Dieses Ziel wurde nicht erreicht. Die vorgesehene Methode mit Hilfe einer
Weiterleitung durch den Respondenten erwies sich im Zuge einer anonymisierten Online-
Befragung als nicht erfolgreich. Zukiinftig sollten also andere Mechanismen gefunden
werden, um dyadische Daten generieren zu konnen. Arbeiten, die einen solchen Ansatz
verfolgt haben, wurden in dieser Arbeit angefiihrt.

Auch ErfolgsgrélRen konnten in dieser Untersuchung, obwohl sie zundchst im Fragebogen
abgefragt wurden, keine weitere Beriicksichtigung finden, da das Untersuchungsdesign eine
Randomisierung der zu betrachtenden Geschéftsbeziehung vornahm und ein direkter
Zusammenhang zwischen den ErfolgsgréfRen einer Geschaftsbeziehung und einer einzigen
Transaktion ohne Einbeziehung weiterer Kontrollvariablen zu klein erscheint, um valide
Ergebnisse zu generieren. Auch ein Vergleich verschiedener konkurrierender Theorien, wie er
beispielsweise von CARTER/HODGSON gefordert wird, wurde in dieser Arbeit nicht

vorgenommen.>®

Speziell der Vergleich von Ressourcenbasierten Ansatzen und
Transaktionskostenbasierten Ansétzen sollte in zukiinftigen Forschungsbemihungen in den
Vordergrund riicken. Mit groBer Sicherheit bietet auch hier die Leistungslehre eine gute
Strukturierungshilfe, da die einzige Sphére, die von der Transaktionskostentheorie nicht
explizit erfasst werden kann, die Sphére der Information ist. Eine mdgliche Integration beider
Theoriestrange musste jedoch auch aus wissenschaftstheoretischer Perspektive beleuchten, ob
eine grundsétzliche Kompatibilitat der Theorien tberhaupt gegeben ist.

Abschlieend kann zukiinftigen Forschungsbemiihungen im Bereich interorganisationaler
Beziehungen auf Basis der Transaktionskostentheorie nur gewinscht werden, dass die
Chancen einer modernen transaktionskostendkonomischen Fundierung von Business-to-
Business-Marketing-Transaktionen und Geschaftsbeziehungen innerhalb der
Marketingforschung zukinftig verstarkt wahrgenommen werden. Die potenzielle Relevanz

einer solchen Fundierung wurde in dieser Arbeit aufgezeigt.

%85 \/gl. Carter/Hodgson 2006, S. 474.
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Anhang

Tabelle 63: Ergebnisse der Multikollinearitatsprifung fir das Konstrukt ,,Umweltunsicherheit*

Konstrukt | Abhéngige Variable Unabhéngige Variable Tole- | VIF R
Umweltun- ranz
sicherheit Umweltunsicherheit_Anbieter_1 | Umweltunsicherheit_Anbieter 2 0,282 | 3,548 | 0,807
(alle Dimen- Umweltunsicherheit_Anbieter 3 0,284 | 3,516
sionen) Umweltunsicherheit_Anbieter 4 0,313 | 3,192

Umweltunsicherheit_Wettbewerb 1 | 0,498 | 2,010
Umweltunsicherheit_Wettbewerb 2 | 0,238 | 4,207
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,238 | 4,208
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,247 | 4,055

Umweltunsicherheit Kunde 1 0,460 | 2,175
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,544 | 1,838
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,438 | 2,286

Umweltunsicherheit_Anbieter_2 | Umweltunsicherheit_Anbieter_1: 0,195 | 5,125 | 0,722
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,332 | 3,008
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,292 | 3,429
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,168 | 5,961
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,467 | 2,141
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,253 | 3,951
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,231 | 4,334

Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,460 | 2,172
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,544 | 1,837
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,438 | 2,281

Umweltunsicherheit_Anbieter_3 | Umweltunsicherheit_Anbieter_1: 0,198 | 5,047 | 0,723
Umweltunsicherheit Anbieter 2 0,335 | 2,989
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,291 | 3,435
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,168 | 5,956
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,252 | 3,973
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,471 | 2,124
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,230 | 4,354

Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,457 | 2,188
Umweltunsicherheit Kunde 2 0,545 | 1,836
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,439 | 2,276

Umweltunsicherheit_Anbieter_4 | Umweltunsicherheit_Anbieter_1: 0,209 | 4,792 | 0,711
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,281 | 3,564
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,278 | 3,592
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,179 | 5,587
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,238 | 4,195
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,232 | 4,319
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,483 | 2,070

Umweltunsicherheit Kunde 1 0,458 | 2,184

Umweltunsicherheit Kunde 2 0,544 | 1,837

Umweltunsicherheit Kunde 3 0,440 | 2,274
Umweltunsicherheit_Wett- Umweltunsicherheit_ Anbieter 1: 0,581 | 1,722 | 0,835
bewerb_1 Umweltunsicherheit Anbieter 2 0,283 | 3,537

Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,281 | 3,555
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,314 | 3,189
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,243 | 4,110
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,239 | 4,177
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,254 | 3,934

Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,476 | 2,099
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,545 | 1,835
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,440 | 2,271

201




Umweltunsicherheit_Wett- Umweltunsicherheit Anbieter 1: 0,194 | 5,162 | 0,764
bewerb 2 Umweltunsicherheit Anbieter 2 0,550 | 1,819
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,294 | 3,396
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,292 | 3,429
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,170 | 5,885
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,280 | 3,572
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,232 | 4,318
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,457 | 2,189
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,548 | 1,824
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,438 | 2,285
Umweltunsicherheit_Wett- Umweltunsicherheit_ Anbieter 1: 0,199 | 5,033 | 0,770
bewerb_3 Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,306 | 3,272
Umweltunsicherheit Anbieter 3 0,565 | 1,769
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,291 | 3,440
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,172 | 5,831
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,287 | 3,481
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,235 | 4,247
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,457 | 2,189
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,547 | 1,828
Umweltunsicherheit_Kunde_3 0,441 | 2,269
Umweltunsicherheit_Wett- Umweltunsicherheit_Anbieter_1: 0,208 | 4,812 | 0,771
bewerb_4 Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,281 | 3,561
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,278 | 3,599
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,611 | 1,636
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,184 | 5,448
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,239 | 4,176
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,237 | 4,214
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,462 | 2,165
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,549 | 1,822
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,496 | 2,016
Umweltunsicherheit_Kunde_1 Umweltunsicherheit_Anbieter_1: 0,194 | 5,142 | 0,544
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,281 | 3,556
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,277 | 3,604
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,291 | 3,440
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,173 | 5,792
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,237 | 4,219
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,231 | 4,327
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,232 | 4,314
Umweltunsicherheit_Kunde_2 0,612 | 1,633
Umweltunsicherheit_Kunde_3 0,448 | 2,231
Umweltunsicherheit_Kunde_2 Umweltunsicherheit_Anbieter_1: 0,193 | 5,190 | 0,456
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,278 | 3,592
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,277 | 3,613
Umweltunsicherheit_ Anbieter 4 0,289 | 3,457
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,165 | 6,050
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,238 | 4,199
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,232 | 4,316
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,231 | 4,337
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,513 | 1,951
Umweltunsicherheit Kunde 3 0,504 | 1,984
Umweltunsicherheit_Kunde_3 Umweltunsicherheit_Anbieter_1: 0,193 | 5,190 | 0,562
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 0,279 | 3,586
Umweltunsicherheit_Anbieter_3 0,278 | 3,600
Umweltunsicherheit_Anbieter_4 0,291 | 3,439
Umweltunsicherheit Wettbewerb 1 | 0,166 | 6,019
Umweltunsicherheit Wettbewerb 2 | 0,236 | 4,229
Umweltunsicherheit Wettbewerb 3 | 0,232 | 4,308
Umweltunsicherheit Wettbewerb 4 | 0,259 | 3,858
Umweltunsicherheit_Kunde_1 0,467 | 2,142
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| Umweltunsicherheit_Kunde_2 | 0,627 | 1,595 |
2| 23| 22| ¢ 3 e g | g 5| o g 2% |8 |5 | &
2| 8E| 82| g gl 12 |3 |3 el 2 El 21E |2 |& |8
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g| 28| 28| g gl € |¢€ |¢& Sl E |23 %2 |2 | g | & >
8| 2z| 22| 8 S g |8 | & g| & gl 2|5 |5 |5 |5
. . 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Alter der Geschéftsbeziehung
. i o . |-0,080 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Anbieterspezifische Investitionen formativ
1,000
Anbieterspezifische Investitionen refiektiv -0,093 | 0,738 (0:897) 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
. . -0,037 | -0,020 | 0,085 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
GrolRe Anbieter versus Kunde
. 0,191 | 0,057 | 0,039 |-0,073 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 {0,000
Kundenumsatzanteil
Lieferanteil -0,094 | 0,104 | 0,123 | 0,063 |-0,077 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
L . 0,032 | 0,111 | 0,094 | -0,057 | -0,012 | -0,065 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000 {0,000
Performance Risiko Anbieter
. -0,010 | 0,196 | 0,211 |-0,027 | 0,012 | 0,003 | 0,744 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Performance Risiko Kunde
. 0,037 | 0,096 | 0,120 | 0,021 | 0,025 | -0,058 | 0,538 | 0,556 1,000 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Performance Risiko global (0,957)
. 0,188 | 0,101 | 0153 | 0,149 | -0,060 | 0,140 | -0,189 | -0,187 | -0,156 | ~9%% | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 |0,000
Relationale Normen (0,776)
1,000
Relationales Risiko Anbicter 0,128 | 0,088 | 0,024 |-0,039 | 0,090 |-0,133 | 0,331 | 0,364 | 0,311 | -0,538 (0.846) 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000 | 0,000
e . . 0,079 | 0,273 | 0,205 | -0,094 | 0,295 | -0,016 | 0,178 | 0,233 | 0,125 | -0,045 | 0,250 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000
Spezifische Investitionen formativ
- . . . 0,080 | 0,322 | 0,357 |-0,068 | 0,210 | -0,044 | 0,183 | 0,307 | 0,160 | -0,102 | 0,327 | 0,772 1,000 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Spezifische investitionen reflektiv (0,872)
. . . -0,138 | 0,005 | 0,039 | 0,037 | 0,018 | 0,033 | 0,116 | 0,083 | 0,064 | 0,077 | 0,041 |-0,025| 0,006 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Umweltunsicherheit Anbieter
. . -0,090 | -0,049 | 0,019 | 0,080 | 0,057 | -0,015| 0,099 | 0,072 | 0,092 | 0,061 | 0,015 | -0,046 | -0,005 | 0,593 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Umweltunsicherheit Kunde
. . -0,107 | 0,010 | 0,036 | 0,060 |-0,048 | 0,028 | 0,107 | 0,092 | 0,112 | 0,124 | 0,007 |-0,072 | -0,061 | 0,710 | 0,498 | 1,000 | 0,000 | 0,000
Umweltunsicherheit_global
. 0,231 | -0,003 | -0,030 | 0,085 |-0,031 | -0,073 | 0,068 | 0,084 | 0,009 | -0,152 [ 0,170 | 0,080 | 0,119 | -0,118 | -0,066 | -0,042 1,000 0,000
UnternehmensgroRe_absolut (0,873)
-0,046 | -0,002 | -0,033 | 0,007 |-0,048 | 0,070 | -0,069 | -0,059 | -0,033 | 0,015 | -0,013 | 0,070 | 0,058 | -0,059 | -0,094 | -0,068 | 0,039 | 1,000
Vertragstyp

Tabelle 64: Korrelationsmatrix der im Kausalmodell fur die Hypothesen 1 — 6 verwendeten Variablen.

Angegeben in Klammern ist die Wurzel der DEV fir reflektive Konstrukte
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Alter der Geschaftsbeziehung 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 { 0,000 | 0,000 |0,000
Anbieterspezifische Investitionen formativ -0,080 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000 | 0,000 |0,000
1,000
Anbieterspezifische Investitionen reflektiv -0,093 | 0,738 (0,897) 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 |0,000
CroRe Anbieter versus Kunde -0,037 | -0,020 | 0,085 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000 | 0,000 |0,000
Kundenumsatzanteil 0,191 | 0,057 | 0,039 |-0,073 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Lieferanteil -0,094 | 0,104 | 0,123 | 0,063 |-0,077 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
1,000
Relationale Normen -0,173 | 0,074 | 0,134 | 0,154 |-0,053 | 0,147 (0.762) 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 |0,000
Spezifische Investitionen formativ 0,079 | 0,273 | 0,205 |-0,094 | 0,295 | -0,016 | -0,057 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Spezifische investitionen reflektiv 0,080 | 0,322 | 0,357 |-0,069 | 0,212 | -0,044| -0,121 | 0,774 (éggg) 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Umweltunsicherheit Anbieter -0,138 | 0,005 | 0,039 | 0,037 | 0,018 | 0,033 | 0,066 |-0,024| 0,007 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Umweltunsicherheit Kunde -0,090 | -0,049 | 0,019 | 0,080 | 0,057 |-0,015| 0,070 |-0,045| -0,005 | 0,593 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Umweltunsicherheit_global -0,107 | 0,010 | 0,036 | 0,060 |-0,048 | 0,028 | 0,125 |-0,071| -0,060 | 0,710 | 0,498 | 1,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
- 1,000
UnternehmensgroRe._absolut 0,226 | 0,006 | -0,019 | 0,097 |-0,030 | -0,069 | -0,135 | 0,080 | 0,121 |-0,104 | -0,056 | -0,030 (0,866) 0,000 | 0,000
1,000
Vertragskomplexitit 0,056 | 0,177 | 0,185 |-0,039 | 0,177 | 0,045 | -0,079 | 0,219 | 0,233 | 0,018 | 0,054 | 0,045 | 0,229 (0,860) 0,000
-0,046 | -0,002 | -0,033 | 0,007 |-0,048 | 0,070 | 0,013 | 0,070 | 0,057 |-0,059 | -0,094 | -0,068 | 0,050 | 0,064 | 1,000

Vertragstyp

Tabelle 65: Korrelationsmatrix der im Modell fir die Hypothesen 10-11 verwendeten Variablen.
Angegeben in Klammern ist die Wurzel der DEV fir reflektive Konstrukte
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Ladungen bzw. Gewichte t-Werte t-Werte Signi_fi_kanzniveau
(Verfahren 2) (Verfahren 1) (2-seitiger Test)

Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | 3,356 3,332 faialel
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | -1,319 -1,319 n.s.
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_3 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | 0,149 0,151 n.s.
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_4 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | -0,506 -0,508 n.s.
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_5 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | -0,659 -0,659 n.s.
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_1 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv | -1,170 -1,165 n.s.
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_2 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv | -0,150 -0,148 n.s.
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_3 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv | -0,790 -0,787 n.s.
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_4 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv | -0,698 -0,695 n.s.
Mitarbeiter_Gesamtunternehmen « Unternehmensgréfe_absolut 0,136 0,138 n.s.
Mitarbeiter_Geschéftsbereich < Unternehmensgrofie absolut -0,264 -0,262 n.s.
Performance_Risiko_Anbieter 1 — Performance Risiko Anbieter -0,934 -0,953 n.s.
Performance_Risiko_Anbieter 2 — Performance Risiko Anbieter -0,421 -0,429 n.s.
Performance_Risiko_Anbieter 3 — Performance Risiko Anbieter 1,029 1,033 n.s.
Performance_Risiko_Anbieter 4 — Performance Risiko Anbieter 0,526 0,532 n.s.
Performance_Risiko_Anbieter 5 « Performance Risiko global 0,034 0,034 n.s.
Performance_Risiko_Kunde 1 — Performance Risiko Kunde -1,290 -1,310 n.s.
Performance_Risiko_Kunde 2 — Performance Risiko Kunde 0,981 0,979 n.s.
Performance_Risiko_Kunde_3 — Performance Risiko Kunde -0,208 -0,208 n.s.
Performance_Risiko_Kunde_4 — Performance Risiko Kunde -0,339 -0,338 n.s.
Performance_Risiko_Kunde_5 < Performance Risiko global -0,547 -0,547 n.s.
Relationale_Normen_2 < Relationale Normen 0,077 0,078 n.s.
Relationale_Normen_3 « Relationale Normen -0,260 -0,262 n.s.
Relationale_Normen_4 < Relationale Normen 0,386 0,392 n.s.
Relationale_Normen_5 « Relationale Normen 0,365 0,369 n.s.
Relationales_Risiko_Anbieter_1 « Relationales Risiko Anbieter 1,247 1,276 n.s.
Relationales_Risiko_Anbieter_2 < Relationales Risiko Anbieter 1,807 1,835 **
Relationales_Risiko_Anbieter_3 « Relationales Risiko Anbieter 0,033 0,033 n.s.
Relationales_Risiko_Anbieter_4 «— Relationales Risiko Anbieter 1,030 1,047 n.s.
Relationales_Risiko_Anbieter_5 « Relationales Risiko Anbieter 1,344 1,374 n.s.
Spezifische_Investitionen_formativ_1 — Spezifische Investitionen formativ 0,370 0,373 n.s.
Spezifische_Investitionen_formativ_2 — Spezifische Investitionen formativ 0,271 0,270 n.s.
Spezifische_Investitionen_formativ_3 — Spezifische Investitionen formativ -0,087 -0,088 n.s.
Spezifische_Investitionen_formativ_4 — Spezifische Investitionen formativ -0,016 -0,016 n.s.
Spezifische_Investitionen_formativ_5 — Spezifische Investitionen formativ -0,219 -0,224 n.s.
Spezifische_Investitionen_reflektiv_1 < Spezifische investitionen reflektiv 1,497 1,512 n.s.
Spezifische_Investitionen_reflektiv_2 < Spezifische investitionen reflektiv 0,750 0,763 n.s.
Spezifische_Investitionen_reflektiv_3 < Spezifische investitionen reflektiv 0,712 0,722 n.s.
Spezifische_Investitionen_reflektiv_4 < Spezifische investitionen reflektiv 0,241 0,243 n.s.
Umweltunsicherheit_Anbieter 1 — Umweltunsicherheit Anbieter -0,522 -0,530 n.s.
Umweltunsicherheit_Anbieter 2 — Umweltunsicherheit Anbieter -1,103 -1,111 n.s.
Umweltunsicherheit_Anbieter 3 — Umweltunsicherheit Anbieter 2,054 2,071 el
Umweltunsicherheit_Anbieter 4 — Umweltunsicherheit Anbieter -1,070 -1,088 n.s.
Umweltunsicherheit_ Kunde_1 — Umweltunsicherheit Kunde -0,830 -0,840 n.s.
Umweltunsicherheit Kunde 2 — Umweltunsicherheit Kunde 2,224 2,228 foied
Umweltunsicherheit_Kunde_3 — Umweltunsicherheit Kunde -1,009 -1,023 n.s.

Tabelle 66: Parametrischer Test auf Messmodellinvarianz nach Chin (2000)
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Ladungen bzw. Gewichte

p-Werte
(Verfahren nach
Henseler et al. 2009))

Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_1 — Anbieterspezifische Investitionen formativ

0,0003

Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_2 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | 0,908
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_3 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | 0,442
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_4 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | 0,708
Anbieterspezifische_Investitionen_formativ_5 — Anbieterspezifische Investitionen formativ | 0,73

Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_1 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv | 0,876
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_2 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv | 0,548
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_3 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv. | 0,783
Anbieterspezifische_Investitionen_reflektiv_4 « Anbieterspezifische Investitionen reflektiv | 0,759
Mitarbeiter_Gesamtunternehmen «— UnternehmensgroBe absolut 0,462
Mitarbeiter_Geschéftsbereich < Unternehmensgrofie absolut 0,578
Performance_Risiko_Anbieter_1 — Performance Risiko Anbieter 0,832
Performance_Risiko_Anbieter_2 — Performance Risiko Anbieter 0,656
Performance_Risiko_Anbieter_3 — Performance Risiko Anbieter 0,18

Performance_Risiko_Anbieter 4 — Performance Risiko Anbieter 0,577
Performance_Risiko_Anbieter 5 « Performance Risiko global 0,497
Performance_Risiko_Kunde_1 — Performance Risiko Kunde 0,901
Performance_Risiko_Kunde 2 — Performance Risiko Kunde 0,167
Performance_Risiko_Kunde_3 — Performance Risiko Kunde 0,586
Performance_Risiko_Kunde_4 — Performance Risiko Kunde 0,309
Performance_Risiko_Kunde_5 < Performance Risiko global 0,686
Relationale_Normen_2 < Relationale Normen 0,498
Relationale_Normen_3 «— Relationale Normen 0,603
Relationale_Normen_4 < Relationale Normen 0,36

Relationale_Normen_5 < Relationale Normen 0,353
Relationales_Risiko_Anbieter_1 < Relationales Risiko Anbieter 0,113
Relationales_Risiko_Anbieter_2 < Relationales Risiko Anbieter 0,031
Relationales_Risiko_Anbieter_3 < Relationales Risiko Anbieter 0,489
Relationales_Risiko_Anbieter_4 < Relationales Risiko Anbieter 0,142
Relationales_Risiko_Anbieter_5 < Relationales Risiko Anbieter 0,096
Spezifische_Investitionen_formativ_1 — Spezifische Investitionen formativ 0,352
Spezifische_Investitionen_formativ_2 — Spezifische Investitionen formativ 0,388
Spezifische_Investitionen_formativ_3 — Spezifische Investitionen formativ 0,54

Spezifische_Investitionen_formativ_4 — Spezifische Investitionen formativ 0,498
Spezifische_Investitionen_formativ_5 — Spezifische Investitionen formativ 0,576
Spezifische_Investitionen_reflektiv_1 « Spezifische investitionen reflektiv 0,065
Spezifische_Investitionen_reflektiv_2 < Spezifische investitionen reflektiv 0,221
Spezifische_Investitionen_reflektiv_3 « Spezifische investitionen reflektiv 0,248
Spezifische_Investitionen_reflektiv_4 «— Spezifische investitionen reflektiv 0,42

Umweltunsicherheit_Anbieter_1 — Umweltunsicherheit Anbieter 0,695
Umweltunsicherheit_Anbieter_2 — Umweltunsicherheit Anbieter 0,858
Umweltunsicherheit_Anbieter 3 — Umweltunsicherheit Anbieter 0,023
Umweltunsicherheit_Anbieter 4 — Umweltunsicherheit Anbieter 0,848
Umweltunsicherheit_ Kunde_1 — Umweltunsicherheit Kunde 0,799
Umweltunsicherheit_ Kunde 2 — Umweltunsicherheit Kunde 0,01

Umweltunsicherheit_Kunde_3 — Umweltunsicherheit Kunde 0,834

Tabelle 67: Nicht parametrischer Test nach Henseler et al. 2009
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Pfadkoeffizient

Pfadkoeffizient

Gruppe 1 (Anbieter | Gruppe 2 (Nachfrager | Chin- Chin- Wahrscheinlichkeit,
Lock-in) Lock-In) Variante 1 | Variante 2 | dass f2>B1
Alter der Geschéaftsbeziehung —
Relationales Risiko Anbieter 0,095 -0,118 2,867 2,790 0,000
Anbieterspezifische Investitionen
formativ — Anbieterspezifische
Investitionen reflektiv 0,763 0,693 1,220 1,199
Anbieterspezifische Investitionen
reflektiv — Performance Risiko
Anbieter 0,101 0,013 0,955 0,942
Anbieterspezifische Investitionen
reflektiv — Performance Risiko Kunde | 0,098 0,145 -0,411 -0,402
Anbieterspezifische Investitionen
reflektiv — Relationales Risiko
Anbieter -0,143 -0,017 -2,034 -2,015 0,973
GroRe Anbieter versus Kunde —
Relationales Risiko Anbieter 0,058 0,031 0,523 0,510
Kundenumsatzanteil — Relationales
Risiko Anbieter 0,008 -0,014 0,462 0,449
Lieferanteil — Relationales Risiko
Anbieter -0,006 -0,056 0,962 0,925
Performance Risiko Anbieter —
Performance Risiko global 0,352 0,208 1,227 1,201
Performance Risiko Kunde —
Performance Risiko global 0,355 0,326 0,252 0,247
Performance Risiko global —
Relationales Risiko Anbieter 0,185 0,148 0,492 0,483
Relationale Normen — Performance
Risiko Anbieter -0,303 -0,132 -1,653 -1,616 0,942
Relationale Normen — Performance
Risiko Kunde -0,263 -0,145 -1,278 -1,250
Relationale Normen — Relationales
Risiko Anbieter -0,537 -0,394 -2,001 -1,944 0,977
Spezifische Investitionen formativ —
Spezifische investitionen reflektiv 0,794 0,719 1,238 1,188
Spezifische Investitionen reflektiv —
Performance Risiko Anbieter 0,088 0,181 -0,822 -0,794
Spezifische Investitionen reflektiv —
Performance Risiko Kunde 0,221 0,297 -0,575 -0,560
Spezifische Investitionen reflektiv —
Relationales Risiko Anbieter 0,292 0,306 -0,146 -0,143
Umweltunsicherheit Anbieter —
Umweltunsicherheit_global 0,596 0,676 -1,153 -1,129
Umweltunsicherheit Kunde —
Umweltunsicherheit_global 0,196 0,026 2,539 2,507 0,010
Umweltunsicherheit_global —
Performance Risiko Anbieter 0,114 0,125 -0,130 -0,127
Umweltunsicherheit_global —
Performance Risiko Kunde 0,137 0,082 0,634 0,621
Umweltunsicherheit_global —
Relationales Risiko Anbieter 0,081 0,070 0,155 0,151
Unternehmensgrofie_absolut —
Relationales Risiko Anbieter 0,025 0,100 -1,151 -1,112
Vertragstyp — Relationales Risiko
Anbieter -0,012 0,028 -0,954 -0,926

Tabelle 68: Gruppenvergleich der Pfadgewichte

207




Sehr geehirts Damen und Herren,

mein Mitsrbeiter und aktueller Studienbetreuer beim Executive Master of Business Marksting, Markus Unaruhs, fohrt im Rahmen
seines Dissertationsprojektes eine Studie zum Thema Qualitdt und Intensitst von Kunden- und Lisferantenbeziehungen durch.
Ziel seiner Erhebung ist die Messung der Intensitat von Kunden- und Lisferantenbezichungen dewtscher Unternehmen. Die
Erhebung richtet sich an alle Personen, die entweder in B28-Marketing-/Wertricbsprozesse oder aber in
Einkaufs-/Beschaffunasprozesss van Unternehmen unmittelbar inwalvisrt sind, Ich wiirde mich sehr freuen, wenn Sie Herrn
Ungruhe unterstitzen, indem Sie sich 15 Minuten Zsit fir dis Beantwortung des Online-Fragebogens nehmen. Die Ergebnisse der
Studie werden wir Thnen nach Abschluss des Projektes suf Wunsch gerne zur Verfiigung stellen.

Ihre Antworten werden nur far akademische Zwecke verwendst und gehen selbstyerstandlich anonymisiert in die Auswertung
ein. Wir garanticren die Einhaltung der Bundesdatenschutzbestimmunaen, Ergebnisse werden nur auf cinem aggregiertem Niveau
versffentlicht, das keine Riickschlisse auf sinzelne Unternehmen zulasst.

Fiir Riickfragen steht Thnen Herr Ungruhe gerne zur Verfigung:
Tel: 030 - 838 54 810

Fax: 030 - 832 57 46

E-Mail: markus ungruhe@fu-berlin.de

Miglen Dank for Thre Mithilfe!

Mit herzlichen Grifen

Prof, Dr. Michael Kleinaltenkamp

‘Weiter

Abbildung 25: Online-Fragebogen Startseite

Freie Universitat

Sind Sie in Threm Job vornshmlich betraut mit Aufgaban...
der Beschaffung und/oder des Einkaufs
@ des Marketings und/oder des Vertrighs

‘Weiter

Abbildung 26: Online-Fragebogen Auswahlseite
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T
Freie Universitit 1 4 gertin
Fortsehitt 0% [
¢ geben Sie den Geschiftsbereich {z.B. Business Unit, Profit Center, Geschiftsfeld etc.) an, in dem Sie tatig
d:
Wieviel Prazent des Jahresumsatzes (in Euro) Ihres ichs entfallen auf i erstellte
Leistungen?
Cobis10%
Carbis20 %
€ 21 bis 30 %
© 31 bis 40 %
© 41 bis 50 %
© 51 bis 60 %
C 61 bis 70 %
C 71 bis 60 %
C 61 bis 90 %
© 91 bis 100 %
Wwelche berufliche Position bekleiden Sie in Ihrem Unternehmen/Threm Geschaftsbereich?
C Geschaftsfuhrung
C Leitung vertrieb
C yertrie/Aufiendienst
C Key Ascount Managsment
C Produktrmanagsment
C Leitung Marketing
© Marksting
' Leitung Geschaftshersich, Sparte oder Niederlassung
€ Sonstige (mit Leitungsfunktion): [
© sonstige (ahne Leitungsfunktion: |
Seit wie vielen Jahren sind Sie in dieser Position titig?
Jahr{e)
2u welcher Branche gehért Thr Unternehmenshereich? (nur eine Antwort mig
o il baw, 2
© Lagistikindustrie/-dienstleistungen
(= bew
© Technische Dienstleistungen/Ingenieurbiros
© Pharmazeutische Industrie
' Unternehmensberatung/Wirtschaftsprafung
© Finanz-versicherungsdienstleistunaen
o bzw (auch ED
C Elektro-/Elektronikindustrie
C cherische Industrie
C Baunirtschaft
© Maschinen-/Anlagsnbau
C Umwelttechnik
€ sonstige: |
Wie viele Mitarbeiter sind beschaftigt in Threm... 8% - 233
25 B R 2GE
Geschaftsbereich cccecccoc
Gesamtunternehmen coccec o
w
w ¥ o2
wg g3
Wie hoch ist in etwa der Jahresumsatz in Threm... o v g 2288
g 2 288 - 3
£o8 52128
8 28 828 %
Geschaftshereich ccccoccceoc
Gesamtunternehmen cccecccoc
B R iz
IEREEES
B2z}
Wie oft sind fiir Thren Geschiftsbereich Anderungen der cocec
Marketingstrategie notwendig?
Bitte beurteilen sie auch die Haufigkeiten fiir folgende Teile der s 58 I
Marketingstrategie: R
Eszi2g
Produktgestaltung ccceccceoc
Wertriehsgestaltung ccceoccceoc
Kommunikationsgestaltung cccecccoc
Preisgestaitung cccecccoc
wie oft sind Threr Einschitzung nach fiir Wettbewerber Thres £ 5 2 o 2
Geschiftsbereiches Anderungen folgender Teile der Marketingstratesie | § & £ - & 2
notwendig? T g8 23 %
g dia3 33
Frodulctgestaltung coccec o
Wertriehsgestaltung ccceoccceoc
Kommunikationsgestaltung ccccoccceoc
Preisgestaitung cccecccoc
Wie oft verschieben sich die Praferenzen Threr Kunden hinsichtlich 52 2 . ER
HER B
E I ER
der Produktgestaltuna? cccecccoc
bestimmer Anbieter? ccceccceoc
der Preisgestaltung? ccccccoc
Weiter

Abbildung 27: Online-Fragebogen Variante Vertrieb
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Freie Universita

Fortschritt: 20% )

Bitte tragen Sie die ersten drei Buchstaben des Kunden ein, mit dem Sie vor dem Ausfiillen dieses Fragebogens
nach ¥erhandlungen zuletzt ein Geschidft abgeschlossen haben.

Diese Auskunft ist notwendig, da sich die folgenden Fragen immer wieder auf das letzte Geschift mit diesem
Kunden beziehen werden, und Sie es sich so besser wieder in Erinnerung rufen kénnen.

Handelt es sich bei diesem Kunden um einen Neukunden?
C
ja

e nein

Seit wie vielen Jahren besteht eine Geschdftsheziehung zu diesem Kunden?
Jahr(e)

Wie_viele Geschidfte pro Jahr machen Sie ca. mit diesem Kunden?

Handelt es sich beim letzten Geschift um
cine Transaktion innerhalb ines Rahmenvertrages
T den abschluss eines Einzelvertrages
© den Abschluss eines Rahmenvertrages

Wie_viel Prozent tragt der Kunde in etwa zum Jahresumsatz Ihres Geschaftshbereiches bei?

e

Wie_viel Prozent tragt der Kunde in etwa zum Jahr itz des G tunter bei?

e

sind Sie Single Supplier fiir die von Thnen gelieferte Leistung bei diesem Kunden?
c

ja
' nein
wie viel Prozent des rel Beschaffungsbudgets des Kunden entfallen auf Sie?

3 2 -1 0 +1 42 43
deutlich deutlich
Kleiner grofer

Wie grof} in etwa ist Ihr Geschéftsbereich im Yergleich zu diesem Kunden

hinsichtlich des erzielten Gesamtumsatzes des letzten Jahres? Urteilen ccoccoccocoC
Sie mit Hilfe einer Skala von "-3" bis "+3".

Wi'eiter

Abbildung 26 (fortgesetzt): Online-Fragebogen Seite 2
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Freie Universitat! @}\
&

Fortschritt: 30% [l

Bitte beantworten Sie die nachfolgenden Fragen nur fur den van Thnen betreuten Unternehmensbereich (Business Unit, Frafit
Center, Geschaftsfeld, 0.a.) und bezichen Sie alle Thre Antworten auf das zuletzt nach Verhandiungen abaeschlossene Geschaft
mit Kunde xvZ

1. Bitte beurteilen Sie die folgenden Aussagen mit Hilfe einer Skala von 1"

4 5
sehr sehr
niedrig hoch
D3 Niveau unserer fi llen, zzitlichen und/oder materislen  ~ - ~ ~ ~ ~
Tnvestiionen i eins Kundenbesishung 15
12 3 4 5 8 7
Gar In hohem
nicht Mafe
Speziell fr das zulstzt sbgeschiossens Gesehéft mit Kunds XY2 haben wir C6006 660
personelle Anpassungen vorgenommen.
Speziell fir das zulstzt abgeschiossens Geschéft mit Kunds XYZ haben wir nsers = ~ ¢~ ¢ ¢~
Produktions- und Lagerkapazitaten angepasst
Speziell fur das zulstzt abgeschiossens Gesehft mit Kunds XY2 haben wir
signifikante Investitionen im aereich des Anlageyermagens (2.8, Maschinen, cocococo
Werkzeuge, Hard-/S oftware) durchgefihrt.
Fur das zuletat sbasschlossene Geschsft mit Kunde 7z hsben wir sowohl monstar
als auch zeilich in spezielles Know-how (2.8, durch SchulungsmaBnahmen) COoOOnLOGCOo
inmvestiert
Fiar das zuletat abgeschlossene Geschaft mit Kunden Y2 haben wir signifikants G 000000
rsumliche (26 ) getroffen.
i it 7 12 3 4 5 6 _7
Inwieweit treffen die folgenden Aussagen zu i i
uberhaupt vollig zu
Insgesamt haben wir speziell fir das 2uletzt abgeschlossene Geschaft mit Kunde cocecoce e
RYZ sehr viel investiert
Insgesamt haben wir speziell fir das 2uletzt abgeschlossene Geschaft mit Kunde cocecoce e
®YZ sehr viele Anpassungen vorgenommen
Insgesarmt haben wir speziell fur spezisll fr das zulstzt abgeschlossene Geschdft - = - ¢ ~ ¢
mit Kunde ®Y2Z sehr viel Geld in die Hand genommen.
Da: gezamte husma® dor spediell flr dss suletzt sbgeschlossons Geschaft mit ceccece e e

Kunde ®v2 war sehr hoch.

2. Haben sich diese Investitionen und Anpassungen nach der Durchfiihrung des Geschaftes schon amortisiert?
ja
© nein
3. Erwarten Sie, dass sich diese Investitionen mit Durchfiihrung dieses einen Geschiftes amortisieren werden?

eher ja
© eher nein

v Sehr
wenige viele
4. Wie viele Folgegeschifte mit dem Kunden XY2 werden Ihrer Meinung
nach notwendig sein, um samtliche speziell fir das Geschaft cocococccooC
5. Bitte beurteilen Sie die folgenden Aussagen mit Hilfe einer Skala von "1" bis "7".
3 4
sehr sehr

Das dbliche Niveau der finansiellen, zeitichen und/oder metericllen Investitionenin | ¢ & ¢ 0 € ©
eine Lieferantenbeziehung ist nach unserer Einschatzung beim Kunden X

Unseres Erachtens .. T s 45 6.7
Gar Inhohem
nicht Walie

hat der Kunde RYZ fiir das zuletzt abgeschlossene Geschaft mit uns interne cecec e

Persanalanpassungen vorgenommen

hat der Kunde RYZ speziell fir das zuletzt abgeschlossene Geschift mit uns in
2usstzliches Anlagevermagen investiert (2.8, Maschinen, Werkzeuge,
Hard-/Software)

"
o]
5
-
"
a3
5

hat der Kunde %VZ speziell for das zUletat abgeschlassens Geschaft mit uns in
zeitlicher und/oder monetdrer Hinsicht in Know-How investiert (2., speziclle cocccoccoco
Trainings etc.)

5

hat der Kunde RYZ speziell fir das zuletet abgeschlossens Gesehaft mit uns seine
Fertigungs-, Lager- und/oder Logistikkapazititen angepasst. 0coGCcoOoOoOo
hat der Kunds K2 speziel fir das zuletat abgeschlossens Geschaft mit uns

signifikante raumiiche 8 y cccccecccC
getroffen,

7 3 4 5 6 _T
Inwieweit treffen die folgenden Aussagen 2u =N T
aberhaupt vllig zu
Insgesamt hat der Kunde KYZ speziel fir das zuletet abgeschlossene Geschéftmit  ~ ~ ~ ¢~ ¢ ~
uns sshr viel investiert.

Insgesamt hat der Kunde #YZ speziell fir das zuletet abgeschlossens Geschéft it ~ = ~ ¢~ ¢ ~ ¢
uns sehr viele Anpassungen vorgenommen.

Insgesamt hat der Kunde XYZ speziell fir das zuletzt abgeschlossens Gesehsftmit  ~ ~ ~ ~ ¢~ ~ ~
uns sehr viel Geld in die Hand genommen

Da: gesamts dusmaf dar vom Kunden X1 speiel fr das suletzt sboeschlossene 0 o o 0 0 € O
Geschaft mit u und

6. Glauben Sie, dass dies:
Geschiftes schon amorti:
Cja
-~

Investitionen und Anpassungen seitens des Kunden XY2 nach Durchfiihrung des
ert si

nein

7. Glauben Sie, dass sich diese Investitionen seitens des Kunden XY2 nach Durchfiihrung des Geschaftes fir ihn
amortisieren werden?
© eherja

© eher nein

Sehr Sehr
wenige vigle

8. Wie viele Folgegeschafte mit Ihrem Geschaftsbereich/Ihrer Firma
werden Threr Meinung nach fiir den Kunden Y2 notwendi , um
sémtliche speziell fiir das Geschaft mit Thnen vorgenommenen
Investitionen zu amortisieren?

cceccccec

“Weiter
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_Freie Universtt ({ N ertin

Fortschrit: s0% ()

Bitte beantworten Sie die nachfalgenden Fragen nur fir den von Thnen betreuten Unternehmenshereich (Business Unit, Profic
Center, Geschaftsfeld, 0.2.) und beziehen Sie slle Thre Antworten auf das zuletet nach Verhandlungen abgeschlossene Geschaft
mit Kunde XYZ,

Die folgenden Fragen beziehen sich sawohl auf Ihre Einschitzung iiber das eigene Risiko als auch Ihre
Einschitzung iiber das Threr Meinung nach vermutlich durch den Kunden wahrgenommene Risiko.

erachtste)n wir als srachtet(e) der Kunde als
Das Risiko, dass aufgrund der Komplexitst des
Geschaftes 1.2 8 4 5 6T 1.2 3 4 5 & 7
sehr senhr sehr sehr
Klein grot | klein grott
die Kundenerwartungen durch uns nicht richtig crcceccec  recEceEe e e

wahrgenammen werden,

wir die van uns wahrgenommenen Kundenerwartungen -~ - - ~ ~ 6 ¢ 6 C € 6 6 € C
nicht korrekt spezifizierzn,

wir dem Kunden sine andere Leistung kemmuniziersn  ~ ~ - o~ o~~~ 0 6 C 6 O 6
als tatsachlich erstellt wird,

der Kunde uns eine andere durch hn erwartete Leisting -~ - - ~ ¢ 6 ¢ ¢ 0 € © 6 C C
kammuniziert als er tatsachlich benatigt,

der Kunde insgesamt mit unserer Leistung unzufrieden -~~~ . o~ o 0 e O 6
sein wird,

Weiter
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Fortschritt: 60% ()

Bitte beantworten Sie die nachfolgenden Fragen nur fir den von Thnen betreutsn Unternshmensbereich (Business Unit, Prafit
Center, Geschaftsfeld, 0.3.) und beziehen Sic alle Thre Antworten auf das zuletzt nach Verhandlungen abgeschlassene Geschaft
mit Kunde XYZ,

Die folgenden Fragen beziehen sich auf Ihre Einschdtzung beziiglich des Klimas in der Beziehung zu diesem

Kunden.

i 2 2 3 4 5 6
Inwieweit treffen die folgenden Aussagen zu? T T
Ubsrhaupt vellig zu
nicht zu
In der Bezichung zu diesem Kunden sind die Parteien um beiderseitige Profitatilitstt  ~ ~ ~ ~ ~ ~ ¢~
bemiiht.

Beide Seiten sind bereit, in kooperativer Weise Anpassungen 2.5, an verindsrts 0000000
Marktbedingungen der anderen Partei vorzunehmen.

wieder der Kunds nach wir wiirden sine starkers Yerhandlungsposition zum ccecece e
cigenen Vorteil ausnutzen.

Sowohl der Kunde als auch wir haben kein Problem damit, dem jeweils anderen cccccc e
Gefallen zu tun und/oder zu schuldsn.

Komme was da wolle, evtl. suftretende Probleme sind in gemeinsamer ceccc e e e
Werantwortung zu lésen!

wir gehen davon aus, dass wir such zukinftig mit diesem Kunden cCceccccec e
zusammenarbeiten werden,

erachlen wir als

Dras Risiko, 4

12z 3 4 5 6 7

sehr sehr

Klein groft

dass dieser Kunde sich nicht an Yersinbarungen halt, (ol ol o ol o ol &

dass disser Kunde vor der Transaktion bestimmte Dings verspricht, dis sr spétsr  ~ ~ ~ ~ ~ ¢~
nicht einhalt,

dass dieser Kunde versucht, Licken im Vertrag auszunutzen, cccocceooc

dass dieser Kunde uns beziglich bestimmter Dinge beligen kinnte, um seine ccccccc
Intersssen zu schitzen,

dass dieser Kunds unerwartsts Entwicklungen oder Ersignisss susnutzt, um cecc e
Zugestandnisse von unserer Seite zu erpressen,

erachtetie) der Kunde als

Das Risika, T
sehr sehr
Klein oro

dass wir uns nicht an Versinbarungen halten, (ol ol o ol o ol &

dass wir vor der Transaktion bestimmte Dinge versprechen, die wir spater nicht ceececc e

cinhalten,

dass wir versuchen, Licken im Vertrag auszunutzen, ccccccoc

dass wir den Kunden beziglich bestimmter Dinge belugen kannten, um unsere cccocec e e

Intersssen zu schitzen,

dass wir Unerwartsts Entwicklungsn oder Ersignisss ausnutzen, um Zugsstindnisss  ~ ~ ~ ~ ~
des Kunden zu erpressen,

Wi'eiter
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Fortschritt: 75% (AN

Bitts beantwortsn Sie dis nachfolgsnden Fragsn nur fir den von Ihnen betreuten Unternshmasnsbersich (Business Unit, Profit
Center, Geschaftsfeld, 0.3.) und beziehen Sie alle Ihre Antworten auf das zuletzt nach Verhandlungen abgeschlossene Geschaft
mit Kunde XYZ.

Bitte beurteilen Sie die folgenden Aussagen mit Hilfe einer Skala von "1" bis "7".

it di 2 3 4

Fr das zuletzt abgeschlossene Geschaft mit dieser Kunden i L
Gberhaupt vellig zu
nicht zu

existieren spezifische, detaillierte schriftliche Vereinbarungen, cococcocoCco

existieren Vertrage, die die Rechte und Pflichten beider Parteien genau ccececece e

spezifiziersn.

sind die Wertrige sehr urnfangreich, 0 CoCo0o

enthaltsn die Vertrage Regslungen zu (fast) sllen méglichen Eventualitsten. Lol o I o B oMY o Bl o

Wertrdge fir das zuletzt abgeschlossene Geschaft mit diesem Kunden enthalten

Klauseln, die folgende Rechts und Fflichten spezifizieren: 1.2 3 4 5 6 7
Gar In hohem
nicht Mafie

wertraulichkeitsklausel, (ol ol oI ol ol ol o

Regelung Ober Vertragsstrafen, falls eine Partsi das Frojskt vor Besndigung cecc e

abbricht,

Festlegung, welche Rechte und Pflichten durch die beiden Parteien behalten ader
tbertragen werdsn.

1
5
5
5
5
5
5

Bennennung eines Mechanismus zur Lisung von Meinungsverschiedenheiten
wahrend des Projektes (2.5. Schiedsgericht).

1
5
5
5
5
5
5

Genaus Festlegung von Rollen und Verantwortlichkeiten wahrend des Projektes.
Vertragliche Fixierung von Reporting Tools,

Bestimmung speziellen Personals,

Projektverlaufsplan.

Klauseln, die den Umgang mit technischen teranderungen regeln.

Klauseln, die den Umaang mit hiherer Gewalt spezifiziersn.

Klauseln, die Anpassungsmechanismen filr Vertragsmodalitaten beschreiben.

s Hie Rile Rike Nike Hike Hile Rile |
s Hie Rile Rike Nike Hike Hile Rile |
«BE+NN+NNs N+ NN+ REe NN
s Hie Rile Rike Nike Hike Hile Rile |
s Hie Rile Rike Nike Hike Hile Rile |
«BE+NN+NNs N+ NN+ REe NN
s Hie Rile Rike Nike Hike Hile Rile |

Preisanpassungsklauseln,

Wi'eiter

Abbildung 26 (fortgesetzt): Online-Fragebogen Seite 6

Fortschritt: 90% (NN NRRE |

Bitte beantworten Sie die nachfalgenden Fragen nur fir den von Thnen betreuten Unternehmenshereich (Business Unit, Profic
Center, Geschaftsfeld, 0.2.) und beziehen Sie slle Thre Antworten auf das zuletet nach Verhandlungen abgeschlossene Geschaft
mit Kunde XYZ,

Bitte beurteilen Sie die folgenden Aussagen mit Hilfe einer Skala von "-3" bis "+3".

Wie wiirden Sie die Bezishung zu diesem Kunden im verglsich zu anderen

Kundenbeziehungen Ihres Geschaftsbereichs beurteilen hinsichtlich: 3 2 1 0 41 +2 43
deutlich deutlich
weniger erfolgreicher
erfolgreich

Umnsatzentwickiung o000 000

Entwicklung der Ertragssituation 0000000

Gesamtprofitabilitst der Kundenbeziehung 060000 D0D

Entwicklung des Lisferantenantsils ccoCcococoCcC

‘Weiter
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Fortschritt: 95% (N ANNNDDIIN

Bitte beurteilen Sie die folgenden Aussagen mit Hilfe einer Skala von "-3" bis "+3".

Wie wiirden Sie die Leistung Ihres Geschaftsbereiches im Vergleich zu direkten

Wetthewerbern im letzen Jahr beurteilen hinsichtlich: D32 4 0 41 42 43
deutlich deutlich
weniger erfolgreicher
erfolgreich

Umnsatzentwicklung OCC00COo0O0

Entwicklung der Ertragssitustion OC000CO0CO0O0

Gesamtprofitabilitat G060 000

Entwicklung des Marktanteils 00060060

‘Waiter

Abbildung 26 (fortgesetzt): Online-Fragebogen Seite 8

_Freie Universitat

vielen Dank fiir die Beantwortung des Fragebogens!

Optional: Umfrage weiterleiten
Sie konnen uns sehr helfen, die Datenqualitst zu verbessern, wenn Sie die Einladung zu diesem Fragebogen an den
entsprechenden Ansprechpartner beim Kunden XYZ weiterleiten. wir haben dann mit Hilfe einer Referenznummer die Maglichkeit,
die Einschatzung des Kunden mit den Einschatzungen des Anbieters abzugleichen, Selbstverstandlich sind bei der Auswertung
keine Rickschlisse auf einzene Unternehmen oder Persanen maglich.

Fir jede erfolgreiche Weitsrlsitung werden 5€ an dis SOS Kinderdrfer gespendst.

[ Ja, ich méchte eine Email versenden.

Emailadresse des Empfangers:

Emailadresse des Absenders:
Thre Nachricht:

(Khicken Sie zum Absenden auf den Button sm Ends der Ssite)

Optional:

Gerne senden wir Thnen auf Wunsch nach Abschiuss des Projektes sinen Ergebnisbericht per E-Mail zu.

Eine Waitergabe von Adressinfarmationen an Dritte und insbesondere sins kommerzielle Hutzung sind sslbstverstandlich
ausgeschlossen, Persanlichs Informatianen sind den Antwarten des Fragsbagens nicht zuzuordnesn.

[ 3a, ich méchte einen Ergebnishericht erhalten,

Nachname:

Vorname:

Firma {optional):

Email:

Ahsenden

Abbildung 26 (fortgesetzt): Online-Fragebogen Seite 9
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Lebenslauf

Der Lebenslauf ist in der Online-Version aus Griinden des Datenschutzes nicht enthalten.
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