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1. Einleitung

1.1 Relevanz und Problemstellung der Arbeit

,,Justice, Sir, is the greatest interest of man on earth.
— Daniel Webster!

Der (berwiegende Teil der im Business-to-Business-Bereich getatigten Markttransaktionen
wird im Rahmen von Geschaftsbeziehungen durchgefiihrt (vgl. Kleinaltenkamp et al., 2011a,
S. 20). Dabei ist eine Geschéftsbeziehung durch eine Folge von Geschéaften im Sinne von ein-
zelnen Markttransaktionen gekennzeichnet, zwischen denen eine innere Verbindung existiert
und die durch identische Anbieter- und Nachfragerunternehmen dyadisch getatigt werden (vgl.
Kleinaltenkamp et al., 20114, S. 22 f.). Die Erforschung von Bindungskraften hinsichtlich zu-
kinftiger Verhaltensabsichten der Geschaftspartner trdgt zu einem besseren Verstandnis der
Etablierung einer Geschéftsbeziehung bei, ist jedoch bislang noch unzureichend betrachtet:
,,Despite the established importance of buyer-seller relationships in B-to-B markets, research
to determine the differential effects that keep suppliers and customers in a relationship has been
scarce. [...] Because there are many benefits at stake in business relationships, it is central for
companies to better understand what influences the intentions of their partners* (Geiger et al.,
2012, S. 82).

Bei der Untersuchung langfristiger Geschéftsbeziehungen im B2B-Marketing liegt der Schwer-
punkt traditionell auf Kauf- und Verkaufentscheidungen mit einer prinzipiell unbegrenzten An-
zahl von Folgegeschéften, aus denen sich parallel die Geschéftsbeziehung etabliert (vgl. Jacob,
2011, S. 83; Kleinaltenkamp et al., 2011a, S. 22; Palmatier et al., 2013, S. 13 ff.). In vielen
Branchen des B2B-Bereichs finden solche Wiederkauf- bzw. Wiederverkaufentscheidungen in
aufeinanderfolgenden Verhandlungen zwischen den Geschéaftspartnern statt (vgl. Herbst et al.,
2011, S. 967). Daher stehen Verhandlungen und die daraus resultierenden Vertragsabschliisse
im Zentrum interorganisationaler Beziehungen und spielen flr zahlreiche Unternehmen eine
strategisch langfristig entscheidende Rolle (vgl. Pitsis et al., 2015, S. 5). Dem folgend, betont
Cummins (2015) ebenso die Relevanz der Erforschung von Vertragsabschlissen fiir die Unter-

nehmenspraxis: ,,[...] contracting, until now the ugly duckling of commercial endeavor, must

1 US-amerikanischer Politiker (*1782, 71852), zitiert nach Cropanzano et al. (2007, S. 34).
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take center stage as a strategically critical capability that will be strengthened through the aca-
demic rigor and research such a professional practice demands* (Cummins, 2015, S. 7).

Markttransaktionen im B2B-Bereich jedoch ausschlieBlich auf die ,,reine” Wiederkauf- bzw.
Wiederverkaufentscheidungen zwischen Anbieter- und Nachfragerunternehmen? zu beschran-
ken, greift zu kurz, da auf die Verhandlung und Unterzeichnung eines Vertrages noch die — zum
Teil hochkomplexe und langandauernde — Ausfiihrung des Vertrages folgt (vgl. Hollmann et
al., 2015, S. 258; Kleinaltenkamp et al., 2011a, S. 23 f.). Der Fokus auf die Entscheidung zum
Kauf respektive Verkauf wird somit einem kompletten Bild einer vollstdndigen Transaktion

zwischen Unternehmen im B2B-Bereich nicht gerecht.

Es zeigt sich ein erheblicher Forschungsbedarf genau an der Schnittstelle zwischen Vertrags-
verhandlung, VertragsschlieBung und anschlieRender Vertragsausfiihrung,® was sich auch in
der Grundung des Journal of Strategic Contracting and Negotiation im Jahr 2015 widerspiegelt
(vgl. Cummins, 2015, S. 13). Ahnlich sehen es auch C. Patton und Balakrishnan (2010), die die
Beriicksichtigung weiterer Interaktionen nach der Verhandlungsphase — wie etwa die Ausfh-
rung des Vertrages sowie Folgetransaktionen — in zukunftigen Forschungsbemiihungen hervor-
heben: ,, Traditionally, most bargaining research restricted itself to examining negotiations as
isolated transactional episodes involving onetime sales in which the parties will have no further
interaction. [...] What business negotiation research needs are studies that focus on anticipated
continued interactions between bargaining parties* (C. Patton & Balakrishnan, 2010, S. 809).
Eine entsprechende Differenzierung zwischen der Ex-ante-Verhandlungsperspektive und der
Ex-post-Ausfihrungsperspektive eines Vertrages ist somit nicht nur typisch fir viele im B2B-
Bereich abgeschlossene Transaktionen, sondern fiir Theorie und Praxis zur Ausgestaltung von

Geschaftsbeziehungen von hoher Relevanz.

Dass in der Unternehmenspraxis die Zweiteilung einer Markttransaktion in Verhandlungs- und
Ausfuhrungsphase gelebt wird, zeigt exemplarisch das VVorgehen des Technologiekonzerns Vo-
ith Group:* Auf der einen Seite verfolgt die Vertriebsphase das Ziel erfolgreicher Verhandlun-

gen bis zur Vertragsschlielung, also der Auftragserteilung. Auf der anderen Seite verfolgt die

2 Die Begriffe Anbieter- und Verkauferunternehmen sowie Nachfrager-, Kéufer- bzw. Kundenunternehmen wer-
den im Rahmen dieser Arbeit synonym verwendet (vgl. Kleinaltenkamp et al., 20114, S. 19 ff.).

3 Die Begriffe Vertragsausfilhrung, Vertragsumsetzung, Vertragsabwicklung und Vertragsimplementierung wer-
den im Rahmen dieser Arbeit synonym verwendet. Fur unterschiedliche Begriffsanwendungen siehe z.B. Berkel
(2013, S. 176 f.); Geiger (2007, S. 3, 2013, S. 227 f. und S. 237).

4 Die Voith Group ist ein weltweit agierender Technologiekonzern mit einem breiten Portfolio aus Anlagen, Pro-
dukten, Services und digitalen Anwendungen in den Méarkten Energie, Ol & Gas, Papier, Rohstoffe sowie Trans-
port & Automotive (vgl. Voith Group, 2021).
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Auftragsabwicklungsphase das Ziel einer méglichst zufriedenstellenden Vertragserfullung mit
der Aussicht, Folgegeschafte anzubahnen. Der unterzeichnete Vertrag steht folglich in der Mitte
beider Phasen und trennt diese in zwei separate, aber nicht unabhé&ngige Bereiche einer Trans-
aktion (vgl. Voith Group, 2014).

Unabhangig von Inhalt und Dauer der Vertragsverhandlung und Vertragsausfiuhrung kann es
sowohl beim Verhandlungs- als auch beim Ausfiihrungsprozess grundsatzlich zu fairen oder
unfairen Verhaltensweisen der beteiligten Unternehmen kommen. Dass wahrgenommene Un-
fairness zu nicht zu verachtenden Spannungen fiihren kann, illustrieren die Praxisbeispiele des
franzésischen Einzelhandelsunternehmens Carrefour in China und des friheren Opel- und VW-
Top-Managers fiir Produktionsoptimierung und Beschaffung José Ignacio Lépez: Es wurde be-
schrieben, dass nicht nur der jahrliche Verhandlungsprozess zwischen Carrefour und seinen
langjéhrigen Lieferanten in der Durchfiihrung sehr schwierig sei, sondern beispielsweise auch
die anschlieBende Ausfuhrung der vereinbarten Bedingungen der Vertrage oft nicht gewahr-
leistet war (vgl. Y. Liu et al., 2012, S. 357). Ahnliches wird auch von der praktizierten unfairen
Kooperationskultur von Lopez aus den 1990er Jahren berichtet, der als ,,Zulieferer-Schreck*
unvollstdndige Vertrdge schamlos ausgenutzt und mit seiner ,,Krieger-Truppe® Lieferanten
durch das standige Abverlangen von Zugestandnissen zum Kostendriicken buchstéblich in den
Ruin getrieben hat (vgl. Frondhoff, 2008; Kwon, 2004, S. 154; M. C. Schneider, 2009).

Das Risiko und Problem der wahrgenommenen Unfairness bei der Ausfuhrung einer Transak-
tion stellt sich dabei umso mehr, je unvollstandiger ein Vertrag ist, d.h. je mehr zukinftige
Ereignisse und Eventualitdten vor Vertragsabschluss nicht bekannt sind und deshalb im Vertrag
nicht berticksichtigt und schriftlich erfasst werden kénnen (vgl. Klein, 1980, S. 356; Ouchi,
1980, S. 132). Williamson (1981) begriindet unvollstandige Vertrage auch mit der begrenzten
Rationalitat der beteiligten Akteure: ,,Given bounded rationality [...] it is impossible to deal
with complexity in all contractually relevant respects. As a consequence, incomplete contract-
ing is the best that can be achieved* (Williamson, 1981, S. 553 f.). Vertrage bieten daher um-
fassenden Raum fir bestenfalls faires, aber auch potenziell unfaires VVerhalten, was sich wiede-
rum auf die Bindungskréfte zwischen den einzelnen Markttransaktionen und somit die mogli-

che Geschaftsbeziehung auswirken kann.

Demzufolge sind wahrgenommene Fairness und Unfairness wichtige Konzepte fiir die Durch-
fuhrung von Markttransaktionen und die Entwicklung von effektiven Geschéftsbeziehungen im
B2B-Bereich (vgl. Kleinaltenkamp et al., 2011b, S. 62). Trada und Goyal (2017) bezeichnen

Fairness in diesem Zusammenhang auch als ,,[...] key social force applied when managing
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exchange relationships* (Trada & Goyal, 2017, S. 137). Dabei wirkt wahrgenommene Fairness
beziehungsfordernd und wahrgenommene Unfairness beziehungszerstorend (vgl. z.B. Griffith
et al., 2006; Katok & Pavlov, 2013; Kumar et al., 1995; Y. Liu et al., 2012; Narasimhan et al.,
2013; Samaha et al., 2011; Scheer et al., 2003; Wang et al., 2014).% Da Fairness und Unfairness
jedoch nicht zwingend ein homogenes Spiegelbild desselben Sachverhalts darstellen, sind beide
Auspréagungen als konzeptionell unterschiedlich zu betrachten (vgl. Finkel, 2000, S. 899).

Die Relevanz von Fairness und Unfairness fur das B2B-Marketing spiegelt sich dartiber hinaus
im ,,Statement of Ethics* der American Marketing Association (AMA) wider, wo Fairness als
Ethical Norm und Ethical Value bei der Vermarktung von Produkten und Dienstleistungen ex-
plizit herausgestellt wird (vgl. American Marketing Association, 2021). Auch das Institute for
the Study of Business Markets (ISBM) als weltweit fiihrender Thinktank im B2B-Marketing hat
die Bedeutsamkeit von Fairness in der 2021 erschienen ,,ISBM B2B Trend Study“ betont (vgl.
Wuyts, 2021, S. 13 ff.). Die Erforschung des Fairness-Phanomens steht somit auch im Interesse
der B2B-Wissenschenschaft.®

Trotz ihrer offenkundigen Bedeutung in Verhandlungen sind Studien zu Fairness und Unfair-
ness in der Verhandlungsforschung zu interorganisationalen Beziehungen bislang unterrepré-
sentiert. Obwohl Forscher” anerkannt haben, dass das Aushandeln eines ,,fairen Deals® ein
wichtiges Element bei Transaktionen ist (vgl. Buchan et al., 2004, S. 181) und potenzielle Ver-
einbarungen zu einem grofRen Teil von den zugrunde liegenden Vorstellungen von Fairness
bestimmt werden (vgl. Zartman et al., 1996, S. 79), ist der Bereich noch weitgehend uner-
forscht. Die fehlende wissenschaftliche Aufmerksamkeit gegenuber subjektiv empfundenen
Auswirkungen im Kontext von Verhandlungen kritisieren auch Curhan et al. (2006): ,,[...] re-
searchers may dramatically underrate subjective outcomes [like fairness] in negotiation given
their real-world importance* (Curhan et al., 2006, S. 507).

In der wissenschaftlichen Literatur zu Fairness und Unfairness haben sich mittlerweile vier Fa-

cetten der Konzepte etabliert: Die distributive, die prozedurale, die interpersonale und die

5 Ein umfassender Literaturtiberblick zum Stand der Fairness-Forschung in interorganisationalen Beziehungen
erfolgt in Kapitel 3. Fir eine kurze Ubersicht siehe z.B. Y. Liu et al. (2012, S. 46 f. im erganzenden Anhang);
Samaha et al. (2011, S. 101); Zaefarian et al. (2016, S. 161).

& Zur Vereinfachung der Lesbarkeit beziehen sich die Ausflihrungen zur Fairness (wenn nicht anderes beschrieben)
grundsétzlich auch auf die der Unfairness. Zudem werden beide Auspragungen als subjektiv wahrgenommen ver-
standen.

" Aufgrund der besseren Lesbarkeit wird im Text das sogenannte generische Maskulinum verwendet. Gemeint
sind jedoch immer alle Geschlechter.
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informationale Facette (vgl. Y. Liu et al., 2012, S. 356).% Wihrend es sich bei der distributiven
Facette um die Wahrnehmung eines verhéltnismaRigen Ergebnisses handelt, geht es bei der
prozeduralen Facette um die Einschatzung, ob als legitim wahrgenommene Prozesse bzw. Ab-
laufe Uber das Ergebnis entscheiden. Die Prozessperspektive wird auch bei der interpersonalen
und der informationalen Facette eingenommen, die beide die (soziale) Interaktion in den Mit-
telpunkt stellen — wobei die interpersonale Facette die wahrgenommene Art und Weise be-
schreibt, wie der zwischenmenschliche Umgang stattfindet, und die informationale Facette, wie
Informationen ausgetauscht werden (vgl. Colquitt et al., 2001, S. 425 ff.; Colquitt, 2001,
S. 386 ff.).° Demnach sind in Untersuchungen fiir ein komplettes Bild der Fairness und Unfair-

ness alle vier Facetten zu beachten.

Dessen ungeachtet berlicksichtigen vergleichsweise wenige Beitrdge alle vier Fairness-Facetten
in einer Studie. Insbesondere die sozialen Facetten werden zumeist wenig beachtet. Diesen Um-
stand kritisieren auch Y. Liu et al. (2012) und konstatieren: ,,[...] although justice researchers
have confirmed the four-type structure of justice that consists of the structural dimensions (dis-
tributive and procedural) and the social dimensions (interpersonal and informational), prior
studies have mainly focused on the structural dimensions of justice [...] and largely overlooked
the importance of the social dimensions of justice. [...] a complete examination of both struc-
tural and social facets of justice in buyer-supplier relationships is essential in generating addi-
tional insights on effective supply chain management“ (Y. Liu et al., 2012, S. 356).1° Ahnlich
sehen es auch Yang et al. (2012), die auf die notwendige Erforschung der verschiedenen Facet-
ten bei Fairness und Unfairness in zukiinftigen Forschungsarbeiten hinweisen: ,,Future research
could uncover the effects of different forms of fairness and unfairness such as procedural un-
fairness versus interactional and distributional unfairness“ (Yang et al., 2012, S. 1111). Eine
differenzierte Betrachtung der einzelnen strukturellen und sozialen Facetten ist folglich auch
flr ein umfassendes Verstandnis von Fairness und Unfairness bei der Vertragsverhandlung und

Vertragsausfiihrung sowie deren Auswirkungen auf die Geschaftsbeziehung notwendig.

8 Die interpersonale und informationale Fairness sind aus der interaktionalen Fairness hervorgegangen (siehe
hierzu auch die Ausfuhrungen in Abschnitt 2.3.2 und 2.3.4.2).

° Eine detaillierte Vorstellung der Fairness-Facetten erfolgt in Abschnitt 2.3.4.

10 In der themenrelevanten englischsprachigen Literatur werden die Begriffe fairness und justice Gberwiegend
synonym verwendet (siehe hierzu auch die Ausfihrungen in Abschnitt 2.3.1).



1.2 Zielsetzung und Aufbau der Arbeit

Die hohe Relevanz, die der Erforschung von Bindungskraften in Geschaftsbeziehungen im
B2B-Bereich zugesprochen wird, sowie die unzureichende Berucksichtigung von wahrgenom-
mener Fairness und Unfairness in diesem Kontext liefert den Beweggrund, um sich im Rahmen
dieser Arbeit mit diesem Thema auseinanderzusetzten. Auch ist die Differenzierung einer
Markttransaktion in die Verhandlung und anschlieBende Ausfiihrung eines Vertrages nicht nur
in der Praxis typisch, sondern zur Untersuchung der Auswirkungen einer vollstandigen Trans-

aktion auf eine Geschaftsbeziehung theoretisch sinnvoll.

Gegenstand der Untersuchung in dieser Arbeit sind demnach Wahrnehmungen von Fairness
und Unfairness bei Vertragsverhandlungen und Vertragsausfihrungen im B2B-Bereich. Um
ein moglichst breites Verstandnis fir das Fairness-Phanomen in interorganisationalen Ge-
schaftsbeziehungen zu erhalten, erfolgt hierbei weder die Einschrankung auf eine bestimmte
Perspektive (d.h. Anbieter oder Kunde) noch der Bezug auf einen bestimmten Kontext (z.B.
Branche) (vgl. Saab, 2007, S. 3).

Ziel der Untersuchung ist es zunachst, wahrgenommene Fairness und Unfairness bei der Ver-
tragsverhandlung und Vertragsausfiihrung zu konzeptualisieren, um diese fir den anwendungs-
spezifischen Kontext angemessen, d.h. inhaltlich bestmdglich und vollumfanglich, zu beschrei-
ben.!! Dabei ist die differenzierte Betrachtung der einschlagigen strukturellen und sozialen Fa-
cetten des Fairness-Phanomens fir ein umfassendes Bild ebenso sinnvoll wie die Abgrenzung

von Fairness und Unfairness. Die damit verbundene Forschungsfrage lautet:

1. Wie kdnnen wahrgenommene Fairness und Unfairness bei der Vertragsverhandlung

und Vertragsausfihrung im B2B-Bereich konzeptualisiert werden?

Die Charakterisierung wahrgenommener Fairness und Unfairness der Vertragsverhandlung und
Vertragsausfiihrung liefert die Basis fir die Erforschung ihrer Auswirkungen auf die innere
Verbindung zwischen den einzelnen Markttransaktionen in Geschaftsbeziehungen. Eine lang-
fristige Perspektive ist fir den B2B-Bereich wichtig, da dieser haufig durch wiederholte

11 Der Begriff Konzeptualisierung beschreibt die Erarbeitung relevanter Eigenschaften bzw. Dimensionen eines
Konstrukts (vgl. hierzu z.B. Homburg & Giering, 1996, S. 5). Bei der Theoriebildung unterstitzt die Konzeptua-
lisierung dabei, Phdnomene der empirischen Welt und ihre Beziehungen zueinander in theoretische Begriffe und
Aussagen zu tbertragen. Wahrend die Konzeptebene also durch die Erfassung von abstrakten Ideen oder theoreti-
schem Wissen in der ,,Gedankenwelt* gekennzeichnet ist, zeichnet sich die Konstruktebene durch das empirisch
Gemessene aus (vgl. Ulaga et al., 2021, S. 398).
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Transaktionen zwischen den Geschéftspartnern gekennzeichnet ist. Die Fortsetzung der Anbie-
ter-Nachfrager-Beziehung steht somit im Interesse vieler Unternehmen. L&sst sich die Relevanz
der Fairness und Unfairness nachweisen, kdnnen zielgerichtete Empfehlungen fur zukinftiges
Verhalten zur Etablierung einer Geschéftsbeziehung abgeleitet werden. Die entsprechende For-

schungsfrage lautet demzufolge:

2. Wie wirken sich wahrgenommene Fairness und Unfairness bei der Vertragsverhand-
lung und Vertragsausfiihrung auf Beziehungsergebnisse und Verhaltensabsichten im

Zuge der Entwicklung von B2B-Geschaftsbeziehungen aus?

Dabei kann Fairness und Unfairness bei der Verhandlung und Ausfiihrung eines Vertrages von
Anbieter- und Kéuferunternehmen grundsatzlich nicht nur unterschiedlich wahrgenommen,
sondern auch fur den Entscheidungsprozess hinsichtlich der Fortfiihrung der Beziehung abwei-
chend bewertet werden. Eine Sensibilisierung fir die im Prozess beteiligten Akteure mit ihren
unterschiedlichen Perspektiven ist folglich fiir eine differenzierte Beurteilung der Auswirkun-

gen auf die Entwicklung und Fortsetzung der Geschaftsbeziehung von besonderer Bedeutung.

Daruber hinaus erfordert die Heterogenitat von B2B-Markten mit ihren spezifischen Anwen-
dungsgebieten eine Differenzierung in der Ausgestaltung des Transaktionsprozesses. Ein tief-
greifendes Verstandnis bzgl. moglicher Unterschiede zu Auswirkungen von wahrgenommener
Fairness und Unfairness bei der Vertragsverhandlungsphase und Vertragsausfiihrungsphase ei-
ner Markttransaktion spielt auch bei der gezielten Ableitung von Handlungsempfehlungen fir

verschiedene B2B-Geschiftstypen eine Rolle.!? Die daraus abgeleitete Forschungsfrage lautet:

3. Wie unterscheiden sich die Auswirkungen von wahrgenommener Fairness und Un-
fairness bei der Vertragsverhandlung und Vertragsausfuhrung a) aus Kaufer- und

Verkaufersicht sowie b) bei unterschiedlichen Geschéaftstypen im B2B-Bereich?

Zur Beantwortung der aufgestellten Forschungsfragen wird die folgende VVorgehensweise ge-
waéhit:

Nach der Einleitung (Kapitel 1) werden in Kapitel 2 zunéchst die flr die vorliegende Arbeit

zentralen begrifflichen und theoretischen Grundlagen erldutert. Daflr wird ein einheitliches

12 Fir eine Ubersicht unterschiedlicher Geschiftstypen im B2B-Bereich (Spot-Geschaft, Commodity-Geschéft,
Projekt-Geschaft und Verbund-Geschéft) siehe Weiber und Kleinaltenkamp (2013, S. 196 ff.).
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Verstandnis zum Begriff der Geschaftsbeziehung geschaffen (Abschn. 2.1) und die konzeptio-
nell unterschiedlichen Transaktionsphasen der Vertragsverhandlung und Vertragsausfiihrung
theoretisch eingeordnet und fur den Zweck dieser Arbeit definiert (Abschn. 2.2). Danach liegt
der Schwerpunkt auf dem Fairness-Phanomen (Abschn. 2.3). Hierfur werden zuerst die Be-
griffe Fairness und Gerechtigkeit abgegrenzt sowie Grundzige der organisationalen und inter-
organisationalen Fairness-Forschung mit der damit einhergehenden Konzeptualisierung im
Zeitablauf erlautert. Als N&chstes wird das Phanomen der Fairness auf Basis fairnessbezogener
Theorien begriindet sowie darauffolgend die wesentlichen Merkmale der einzelnen Fairness-
Dimensionen vorgestellt. Des Weiteren wird zwischen Fairness und Unfairness als konzeptio-
nell unterscheidbare Konzepte differenziert. Abschnitt 2.4. fasst die bisherigen Ausfiihrungen
der relevanten theoretischen und konzeptionellen Grundlagen fur die Zwecke der Untersuchung

der zugrunde liegenden Forschungsfragen zusammen.

Kapitel 3 stellt den aktuellen Forschungsstand zu Fairness und Unfairness in interorganisatio-
nalen Beziehungen dar. Nach VVorbemerkungen zur gewéhlten VVorgehensweise bei der durch-
geflihrten Literaturrecherche und Literaturauswertung (Abschn. 3.1) werden die identifizierten
und analysierten Beitrage Kkritisch gewdrdigt (Abschn. 3.2). Zu diesem Zweck wird zunachst
ein Uberblick zu den empirischen und konzeptionellen Forschungsarbeiten zu Fairness und Un-
fairness in interorganisationalen Beziehungen im Allgemeinen und interorganisationalen Ver-
handlungen im Speziellen gegeben. Die kritische Wirdigung der analysierten wissenschaftli-
chen Beitrage erlaubt dann eine Einschéatzung der bisherigen Ergebnisse im Hinblick auf den

Untersuchungsgegenstand der zugrunde liegenden Arbeit und zeigt Forschungsliicken auf.

Kapitel 4 widmet sich der Methodik und Durchfiihrung der empirischen Untersuchung zur Be-
antwortung der formulierten Forschungsfragen. Hierzu wird zunéchst auf die Einordnung und
Auswahl der Forschungsmethodik eingegangen, die Festlegung auf die qualitative Untersu-
chungsform beschrieben sowie das explorative Forschungsdesign begriindet (Abschn. 4.1). An-
schlieRend wird die Vorgehensweise der Erhebung der empirischen Daten dargestellt (Ab-
schn. 4.2). Dazu werden das leitfadengestutzte teilstrukturierte Experteninterviews als Erhe-
bungsmethode, die Strichprobenkonstruktion sowie die Durchfiihrung der Datenerhebung und
regelbasierten Datenaufbereitung detailliert dargestellt. Im Anschluss daran werden die Ver-
fahren der Datenanalyse und -interpretation darlegt (Abschn. 4.3). Zuerst werden Voruberle-
gungen zur Auswertungsmethode vorgenommen und das Kategoriensystem zur detaillierten
Analyse der Daten entwickelt. Im Mittelpunkt steht dann zum einen die Anwendung der Gioia-

Methode zur Ermittlung der Datenstruktur mit Erfassung und Identifikation relevanter Facetten
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der Fairness und Unfairness bei der Vertragsverhandlung und Vertragsausfiihrung. Zum ande-
ren wird die Anwendung der Laddering-Technik zur Auswertung von Auswirkungen von Fair-
ness und Unfairness auf die Geschéftsbeziehung durch eine Analyse von Means-End Chains
eingefihrt. Diese Methoden bilden die Grundlage der Analyse der empirischen Daten der vor-
liegenden Arbeit. Abschlielend wird in Abschnitt 4.4 die Gute der Untersuchung anhand etab-
lierter Qualitéatskriterien diskutiert und evaluiert.

Gegenstand von Kapitel 5 ist die Darstellung der Ergebnisse der empirischen Analyse. Zu-
nachst werden die Resultate zur Konzeptualisierung von Fairness und Unfairness bei der Ver-
tragsverhandlung und Vertragsausfuhrung im B2B-Bereich dargelegt (Abschn. 5.1). Dann wer-
den die Ergebnisse zur Konzeptualisierung relevanter Wirkungsgréfien der Fairness und Un-
fairness der Vertragsverhandlung und Vertragsausfihrung im Hinblick auf die Entwicklung
von Geschéftsbeziehungen gezeigt (Abschn. 5.2). Auf Grundlage dieser Konzeptualisierungen
stehen anschlieRend die empirischen Ergebnisse zu den Wirkungen der Fairness und Unfairness
der Vertragsverhandlung und Vertragsausfiihrung auf die Entwicklung von Geschaftsbeziehun-
gen im Zentrum (Abschn. 5.3). Darlber hinaus werden Unterschiede bei den Wirkungen zwi-
schen Kaufer- und Verkauferunternehmen sowie B2B-Geschéftstypen aufgezeigt (Ab-
schn. 5.4). Diese vier Abschnitte von Kapitel 5 schlieRen jeweils mit einer zusammenfassenden
Betrachtung und Diskussion der Ergebnisse. Je nach Untersuchungsinhalt werden hier zudem
grundlegende Pramissen und Forschungspropositionen abgeleitet. Das Kapitel endet mit einem
zusammenfihrenden Modell der Wirkungen von Fairness und Unfairness der Vertragsverhand-
lung und Vertragsausfiihrung hinsichtlich der Entwicklung von Geschéftsbeziehungen im B2B-
Bereich (Abschn. 5.5).

Die vorliegende Arbeit wird mit einem Fazit und Ausblick in Kapitel 6 abgeschlossen. Das
Kapitel beinhaltet eine kompakte Darstellung ihres Beitrags zum wissenschaftlichen Erkennt-
nisfortschritt (Abschn. 6.1) sowie Implikationen fur die B2B-Marketing- und Managementpra-
xis (Abschn. 6.2). Schliellich werden Limitationen der Untersuchung und Ansatzpunkte fir
zukinftige Forschungsmdoglichkeiten aufgezeigt (Abschn. 6.3).

Abbildung 1 zeigt den beschriebenen Aufbau der vorliegenden Arbeit in komprimierter Form

grafisch auf.
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1 | Einleitung .1 | 1.2
~N~

2 | Begriffliche Grundlagen und theoretische Fundierung 21 [ 22| 23 | 24
~~

3 | Forschungsiiberblick zu Fairness und Unfairness in interorganisationalen Bezichungen | 3.1 | 3.2
N~

4 | Methodik und Durchfithrung der empirischen Untersuchung 41 | 42 | 43 | 44
~~

5 | Ergebnisse der empirischen Untersuchung 51 | 52 | 53 | 54 | 55
~~

6 | Fazit und Ausblick 6.1 | 6.2 [ 63

Abbildung 1: Aufbau der Arbeit
Quelle: Eigene Darstellung.
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2. Begriffliche Grundlagen und theoretische Fundierung

In diesem Kapitel werden die zentralen begrifflichen und theoretischen Grundlagen fiir die Un-
tersuchung in dieser Arbeit gelegt. Da Geschéaftsbeziehungen im B2B-Bereich den Kontext der
vorliegenden Studie bilden, wird zunéchst der B2B-Bereich charakterisiert und die Geschéfts-
beziehung definiert (Abschn. 2.1). Dabei wird die Beziehungsebene der Boundary Spanner ein-
gefiihrt, also der miteinander in Kontakt stehenden individuellen Entscheidungstréger der be-
teiligten Unternehmen, deren Verhaltensweisen die innere Verbindung zwischen einzelnen
Transaktionen pragen. Anschlielend wird die vollstandig abgeschlossene Transaktion in die
zeitlich vorgelagerte Verhandlungsphase und die dem Vertragsabschluss zeitlich nachgelagerte
Ausfihrungsphase theoretisch und konzeptionell eingeordnet (Abschn. 2.2). Zudem wird das
Phé&nomen der Fairness mit ihren unterschiedlichen Facetten der distributiven, prozeduralen,
interaktionalen bzw. interpersonalen und informationalen Fairness detailliert dargestellt sowie
zwischen der konzeptionell unterscheidbaren Fairness/Unfairness-Auspragung differenziert
(Abschn. 2.3). Im abschlieBenden Zwischenfazit dieses Kapitels werden die Ausfuhrungen der
relevanten theoretischen und konzeptionellen Grundlagen fiir die Zwecke der Untersuchung der

zugrunde liegenden Forschungsfragen zusammengefasst (Abschn. 2.4).

2.1 Begriffliche und theoretische Grundlagen von B2B-Beziehungen: VVon der Ein-
zeltransaktion zur Geschaftsbeziehung

Geschafte im B2B-Bereich sind dadurch gekennzeichnet, dass Wirtschaftsunternehmen und
sonstige Organisationen Produkte oder Dienstleistungen zur Weiterverwendung oder zum Wei-
terverkauf vermarkten (vgl. Kleinaltenkamp, 2000, S. 173; Wright, 2004, S. 4). Nachfrager im
B2B-Marketing sind somit selbst auch Anbieter auf ihren Absatzmérkten (vgl. Kleinaltenkamp
& Rudolph, 2002, S. 285). Dabei durchlaufen Leistungen in modernen Wirtschaftssystemen
mindestens eine Weiterverarbeitungs-, Nutzungs- und/oder Handelsstufe, bevor sie zum End-
konsumenten gelangen, und verandern sich in den einzelnen Vermarktungsstufen der Transak-
tionsabfolgen (vgl. Kleinaltenkamp & Rudolph, 2002, S. 287). Daher wird auch von einer Ver-
knupfung von Wertschopfungsprozessen gesprochen (vgl. Kleinaltenkamp, 2000, S. 193). Dar-
uber hinaus wird in der Praxis gewohnlich zwischen Produktionsgutern zum Verbrauch, Inves-
titionsgutern zum Gebrauch, Systemtechnologien sowie ,,reinen* Dienstleistungen unterschie-
den (vgl. Kleinaltenkamp, 2000, S. 174). Im Gegensatz zu Konsumgltermarkten erfolgt die
Vermarktung von Leistungen im B2B-Marketing also investiv und/oder produktiv und nicht
konsumtiv (vgl. Kleinaltenkamp, 2000, S. 173).
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Bei der Vermarktung von Leistungen spielen seit jeher Geschaftsbeziehungen eine bedeutende
Rolle. Seit den 1980er Jahren erféhrt deshalb die Erforschung von Geschéftsbeziehungen im
B2B-Marketing eine immer groRere Bedeutung und ist fester Bestandteil der Marketingwissen-
schaft geworden. Insbesondere die Diskussionen im Journal of Marketing haben hierbei bedeu-
tende Publikationen fur die Weiterentwicklung der Disziplin hervorgebracht (vgl. z.B. Dwyer
et al., 1987; Frazier, 1983; Frazier et al., 1988; Hunt, 1983). Hunt (1983) schlussfolgert bei-
spielsweise: ,,[...] the primary focus of marketing is the exchange relationship [...]* (Hunt,
1983, S. 9). Ahnlich beschreiben es Frazier et al. (1988): ,,Most marketing scholars seem to
agree that the “exchange relationship” is the core phenomenon for study in the marketing dis-
cipline [...]* (Frazier et al., 1988, S. 52). Insbesondere die Diskussion, ob und wie man Ge-
schaftsbeziehungen von (isolierten) Markttransaktionen®® sinnvoll abgrenzen und ab welchen
Zeitpunkt vom Bestehen einer Geschaftsbeziehung gesprochen werden kann, hat bisher eine
lebhafte Debatte erfahren (vgl. Saab, 2007, S. 8).

Eine in der deutschsprachigen B2B-Literatur weit verbreitete Charakterisierung einer Ge-
schaftsbeziehung stammt schlie3lich von Plinke (1989), der eine Geschaftsbeziehung zwischen
Lieferant und Kunde in B2B-Mairkten definiert als ,,[...] eine Folge von Markttransaktionen
zwischen einem Anbieter und einem Nachfrager, die nicht zufallig ist. ,,Nicht zufallig* heif3t
entweder, dal es auf der Anbieter- und/oder der Nachfragerseite Grunde gibt, die eine planma-
Rige Verknipfung zwischen Markttransaktionen sinnvoll oder notwendig erscheinen lassen
oder die de facto zu einer Verknipfung fiihren. Eine Geschaftsbeziehung lalt sich also als eine
Folge von Markttransaktionen ansehen, zwischen denen eine innere Verbindung existiert*
(Plinke, 1997, S. 23, Herv. i.0.). Hierbei ist eine Transaktion als Ubereinkunft zwischen einem
Anbieter und einem Nachfrager Uber das zu Gebende und das zu Erhaltende zu verstehen (vgl.
Kotler, 1972, S. 48; Plinke, 2000, S. 56),1* wobei die Existenz eines Vertrages (iber eine Trans-
aktion oder das einfache Voranschreiten von Zeit nicht ausreichen, um eine Geschéftsbezie-

hung zu begrinden.

Entsprechend der Definition von Plinke (1989) wird von einer Geschaftsbeziehung also erst
dann gesprochen, wenn identische Anbieter- und Nachfragerunternehmen mindestens eine Fol-

getransaktion miteinander durchfuhren und es auf beiden Seiten der Transaktionspartner

13 Die Begriffe Markttransaktion und Einzeltransaktion werden im Rahmen dieser Arbeit synonym verwendet.

14 Fir Kotler (1972) beziehen sich Transaktionen nicht nur auf den physischen und monetaren Austausch von
Leistungen, sondern schliefen auch weitere Aufwénde und Werte wie beispielsweise Zeit mit ein: ,,A transaction
is the exchange of values between two parties. The things-of-values need not be limited to goods, services, and
money; they include other resources such as time, energy, and feelings* (Kotler, 1972, S. 48, Herv. i.0.).
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Grinde fur die zeitliche und systematische Verkniipfung der Transaktion gibt — somit eine Be-
ziehung zwischen den einzelnen Geschaften existiert (vgl. Kleinaltenkamp et al., 2011a,
S. 22 f.). Charakteristisch flr eine Geschaftsbeziehung ist somit, dass es beginnend mit einem
Initialkauf vom Kundenunternehmen respektive einem Initialverkauf vom Anbieterunterneh-
men zu weiteren Transaktionsentscheidungen und damit zu einer Folge von Wiederkauf- bzw.
Wiederverkaufentscheidungen zwischen den Unternehmen kommt (vgl. Kleinaltenkamp et al.,
2011a, S. 20). Die Entscheidung fiir eine erneute Markttransaktion erfolgt dabei ,,nicht zufl-
lig™, sondern aufgrund von beidseitig vorhandenen ékonomischen Griinden: Entweder wird die
Entscheidung aufgrund von vorangegangener Transaktionen getroffen (history matters) oder es
bestehen antizipierende Effekte, deren Eintritt durch zukunftig anreihende Transaktionen er-
wartet wird (shadow of the future) (vgl. Kleinaltenkamp et al., 2011a, S. 22 f.). Dwyer et al.
(1987) schreiben hierzu auch: ,,[...] each transaction must be viewed in terms of its history and
its anticipated future® (Dwyer et al., 1987, S. 12). Einzeltransaktionen kdnnen folglich als in-
tegrative Basiselemente einer Geschéftsbeziehung verstanden werden, wobei der einzelne
Kunde bzw. Lieferant im Mittelpunkt steht (vgl. Saab, 2007, S. 11). Hierbei richtet sich insbe-
sondere das Anbieterunternehmen typischerweise auf eine langfristige Perspektive mit Folge-

transaktionen aus, um weitere gewinnbringende Geschéfte zu sichern (vgl. Plinke, 1997, S. 32).

Im Sinne der hier zugrunde gelegten Definition einer Geschaftsbeziehung ist es zudem uner-
heblich, ob es sich bei den getatigten Geschéften zwischen den Partnern eher um einfache Rou-
tine-(Wieder-)Beschaffungen oder hochkomplexe Transaktionen handelt. In ihrem grundlegen-
den konzeptionellen Beitrag zur Geschaftsbeziehungsforschung unterscheiden Dwyer et al.
(1987) in Anlehnung an die Vertragstheorie von Macneil (1978, 1980) exemplarisch auch zwi-
schen diskreten und relationalen Transaktionen (vgl. Dwyer et al., 1987, S. 12 ff.). Kleinalten-
kamp et al. (2011a) fassen die Unterteilung wie folgt zusammen (vgl. Kleinaltenkamp et al.,
2011a, S. 23 f.):

¢ Diskrete (,,einfache*) Transaktionen sind kurzfristig, zeitpunktorientiert und durch einen
einmaligen Ubergang von Eigentumsrechten zwischen einander fremden Austauschpar-
teien gekennzeichnet. Hierbei entwickeln sich keine sozialen Beziehungen und der Infor-
mationsaustausch erfolgt ad hoc wéhrend der Transaktion. Zudem wird auf Konflikte nur
reagiert.

¢ Relationale (,,komplexe*) Transaktionen hingegen sind langfristig, zeitraumbezogen und
durch einen repetitiven Ubergang von Eigentumsrechten zwischen einander bekannten Aus-

tauschparteien gekennzeichnet. Dabei manifestiert sich der zeitliche Kontext jeder
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Transaktion in der VVorgeschichte sowie der zu erwartenden Zukunft beider Austauschpart-
ner. Aufgrund der langerfristigen Perspektive bilden sich soziale Kontakte mit regelmafi-
ger, informeller Kommunikation aus. Zudem zeigt sich die Relationalitét in einem proakti-
ven, kooperativen Konfliktldsungsverhalten mit gemeinsamen Anstrengungen, Plane um-
zusetzen oder Ziele zu erreichen. Grundsétzlich nimmt der relationale Charakter des Aus-
tausches zu, wenn sich etwa Leistungsbestandteile durch eine hohe Komplexitat mit KI&-

rungsbedarf und diversen Teilleistungen kennzeichnen.

Insgesamt sind beide Transaktionsformen als gegenpolige Auspragungen zweier theoretischer
Extrempunkte eines Kontinuums mit unterschiedlichen Geschaftsbeziehungskonstellationen zu
begreifen (vgl. Saab, 2007, S. 9). Eine Geschéftsbeziehung kann somit generell sowohl aus
einer Folge von einfachen (Routine-)Transaktionen als auch aus komplexen, langfristigen Ge-
schaften bestehen. Da jedoch in der Realitat beide Extremformen kaum anzutreffen sind, ver-
fligen Transaktionen in der Regel Gber mehr oder weniger stark ausgepragte diskrete oder rela-
tionale Elemente (vgl. Kleinaltenkamp et al., 2011a, S. 24).1°> Abbildung 2 fasst beide Transak-

tionsformen mit ihren jeweiligen Merkmalen zusammen.

Diskrete Relationale
Transaktion Transaktion
@ @

» Zeitpunktorientiert » Zeitraumbezogen

» Kurzfristig * Langfristig

* Ohne sozialen Kontakt « Mit sozialem Kontakt

* Ad-hoc-Informations- * RegelmiBiger, informeller
austausch Informationsaustausch

» Reaktives Konfliktlésungs- * Proaktives, kooperatives
verhalten Konfliktlésungsverhalten

Abbildung 2: Merkmale diskreter und relationaler Transaktionen
Quelle: In Anlehnung an Kleinaltenkamp et al., 20114, S. 24.

Wesentlich flr eine Geschaftsbeziehung ist auch das Bestehen einer ,,inneren Verbindung* zwi-
schen den Markttransaktionen. Eine innere Verbindung kann verschiedenartig vorliegen. Dabei
wird zwischen einer einseitigen und einer wechselseitigen Bindung zwischen den Partnern un-
terschieden. Den Bindungsformen lassen sich jeweils ein Sach-, Personen- und Unternehmens-

bezug zuordnen. Da Sach-, Personen- und Unternehmensbezug nicht immer klar voneinander

15 Der englische Begriff relational steht im Kontext interorganisationaler Beziehungen auch fiir Beziehung und
Interaktion (vgl. z.B. Gummesson, 1987, S. 12).
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abgegrenzt werden konnen, kann es hier auch zu Uberschneidungen kommen (vgl. Kleinalten-
kamp et al., 2011a, S. 25 f.). Entsprechend wirkt sich das Zustandekommen der dyadischen
Anbieter-Nachfrager-Beziehung auf unterschiedlichen Ebenen zeitgleich auf die innere Ver-

bindung zwischen Einzeltransaktionen aus.

Beziehungen zwischen Anbieter- und Nachfragerunternehmen entwickeln sich wie in Abbil-
dung 3 dargestellt auf der interpersonellen Ebene zwischen individuellen Entscheidungstréagern
— den sogenannten Boundary Spannern —, der personellen-organisationalen Ebene zwischen
einzelnen Entscheidungstragern und dem Unternehmen als kumulierte Gruppe von Individuen
sowie der interorganisationalen Ebene zwischen den beiden Gesamtunternehmen (vgl. Palma-
tier et al., 2006, S. 141; Palmatier, 2008, S. 29 ff.). Scheer et al. (2003) weisen darauf hin, dass
es allerdings Individuen eines Unternehmens sind, die Phdnomene erleben und wahrnehmen:
LIt is, of course, individuals within a firm who experience and perceive phenomena [...]“
(Scheer et al., 2003, S. 303). Daher verstehen Beck und Palmatier (2012) interorganisationale
Beziehungen auch als Aggregation dyadischer Beziehungen zwischen Boundary Spannern, was
deren Bedeutung fiir Geschiftsbeziehungen hervorhebt: ,,The relationship of one firm with an-
other reflects an aggregation of dyadic relationships between boundary-spanning agents of both
firms* (Beck & Palmatier, 2012, S. 296). Da die einzelnen Beziehungsebenen nicht unabhéngig
voneinander sind, beeinflusst etwa die Wahrnehmung hinsichtlich eines Entscheidungstrégers
die Wahrnehmung des Gesamtunternehmens (vgl. Bruhn, 2009, S. 81). Daher wirkt sich bezie-
hungsforderndes bzw. beziehungszerstérendes Verhalten der Boundary Spanner stark auf die
Wahrnehmung eines Unternehmens aus und sollte beim Beziehungsmanagement beriicksichtigt
werden (vgl. Palmatier et al., 2006, S. 151; Palmatier, 2008, S. 31).
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Abbildung 3: Ebenen interorganisationaler Beziehungen
Quelle: In Anlehnung an Palmatier, 2008, S. 30.

Die enge Verbindung zwischen Boundary Spannern zweier Unternehmen wahrend des gesam-
ten Transaktionsprozesses wird durch nachfolgendes Beispiel noch einmal verdeutlicht: ,,Sales-
people consequently serve as the key contact point for buyers, before, during, and after purchase
episodes. Because of the complex nature of these services, both salespeople and purchasers are
closely involved in the commercial exchange* (Siadou-Martin et al., 2017, S. 225). Hierbei
wird nicht nur die intensive persénliche Interaktion der Boundary Spanner hervorgehoben, son-
dern auch ihre besondere Rolle vor, wéahrend und nach einzelner Interaktionsepisoden einer
Markttransaktion (vgl. Schurr, 2007, S. 168). Dabei stehen die einzelnen Interaktionsepisoden
mit ihren wahrgenommenen Verhaltensweisen der einzelnen Boundary Spanner als unverwech-
selbares Ereignis fiir sich und bleiben zugleich integrativer Teil der Transaktionsprozesse: ,,In-
teraction episodes are events that are “distinctive and separate although part of a larger series”
[and] drive changes in relationships and networks. Episodes involve behaviors that influence
perceptions® (Schurr, 2007, S. 162 f.). So wirkt sich beispielsweise wahrgenommene Fairness
oder Unfairness zwischen Boundary Spannern wahrend der Episoden einer Interaktion erheb-
lich auf die Beziehung zwischen den beteiligten Unternehmen aus und nimmt im weiteren Ver-
lauf starken Einfluss auf die innere Verbindung zwischen den Transaktionen sowie letztlich die
Geschaftsbeziehung (vgl. Beck & Palmatier, 2012, S.299; Crosno & Dahlstrom, 2011,
S.328f.; Y. Liuetal., 2017, S. 116 ff.; Luo, 2008, S. 27 ff.). Luo (2008) beschreibt Boundary
Spanner in diesem Zusammenhang auch als ,,‘judges’ of fairness* (Luo, 2008, S. 29) und fuhrt
hierzu weiter aus: ,,As judges of justice, these representatives transform their perceptions of

fairness into actions, at least partly, by their respective parent firms. Hence, they serve as the
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intermediaries bridging process fairness taking place in the alliance and actual control and com-
mitment from each party* (Luo, 2008, S. 30 f.).

Zusammenfassend l&sst sich eine Geschéftsbeziehung abschliefend beschreiben als eine nicht
zufallige Folge von einzelnen Markttransaktionen mit einer inneren Verbindung zwischen ei-
nem identischen Anbieter und einem identischen Nachfrager mit entsprechenden Wiederver-
kauf- bzw. Wiederkaufentscheidungen. Ferner sollten die einzelnen Geschéfte nicht als isolierte
Transaktionen begriffen, sondern stets im Hinblick auf ihre Geschichte und voraussichtliche
Zukunft mit einzelnen Interaktionsepisoden interpretiert werden. Abbildung 4 fasst noch ein-

mal den Ansatz veranschaulichend zusammen.

T
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] Initial- > . . .
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Zeit

————— Okonomisch bedeutsame Wirkungen (history maiters)
----------------- + Mogliche antizipierte Wirkungen (shadow of the fiiture)

Abbildung 4: Geschéaftsbeziehung als Folge von Einzeltransaktionen
Quelle: In Anlehnung an Kleinaltenkamp et al., 20113, S. 23.

Die vorgestellte Darstellung zur Entwicklung einer Geschéftsbeziehung eignet sich insbeson-
dere auch fur die Bearbeitung der Problemstellung in dieser Arbeit, da sie durch die zeitliche
Abfolge von Ereignissen die Untersuchung von Ursache-Wirkungs-Zusammenhangen in den
Vordergrund rickt (vgl. Jacob, 2002, S. 5).

Im Folgenden wird die Betrachtungsebene der Markttransaktion mit den Phasen der Vertrags-
verhandlung und Vertragsausfiihrung konzeptionell differenziert und fur die vorliegende Arbeit

definiert.



18

2.2 Differenzierung einer Transaktion in Vertragsverhandlung und Vertragsaus-
fihrung: Theoretische Einordnung und Definition

Aus der oben beschriebenen Sicht stellen Geschaftsbeziehungen eine 6konomisch sinnvoll oder
notwendig erscheinende Abfolge von Einzeltransaktionen dar. Die Transaktion selbst mit ihren
Austauschprozessen und mdglichen Folgegeschaften steht somit im Mittelpunkt des Interesses
der Marketingforschung. Konsequent benennt Hunt (1976) die Marketingwissenschaft auch als
Wissenschaft der Transaktionen: ,,[...] marketing can be viewed as the science of transactions
[...]° (Hunt, 1976, S. 25). Eine n&here Betrachtung und Charakterisierung der Transaktion ist

somit fur ein umfassenderes Verstandnis einer Geschaftsbeziehung sinnvoll.

Wissenschaftlich geprégt und theoretisch fundiert wurde die transaktionsorientierte Perspektive
zur Gestaltung von Austauschprozessen durch die grundlegenden Beitrage des US-amerikani-
schen Okonomen und Soziologen Commons (1931, 1934), der eine Transaktion als elementare
Einheit der 6konomischen Analyse und ,kleinste* Handlungsebene des marktlichen Austau-
sches versteht: ,,A Transaction, with its participants, is the smallest unit of institutional eco-
nomics“ (Commons, 1934, S. 58).1° Dabei differenziert Commons (1931, 1934) eine Transak-
tion weiter in die vertraglich vorgelagerte, durch Verhandlungen und weitgehende rechtliche
Entscheidungsfreiheit charakterisierte Bargaining Transaction sowie die vertraglich nachgela-
gerte, durch Verpflichtungen und weitgehende Bindung charakterisierte Managerial Transac-
tion (vgl. Commons, 1934, S. 78). Beide Formen sind im Zusammenhang mit der Definition
von Geschaftsbeziehungen bedeutsam (vgl. Jacob, 2002, S. 5 1.).

Auf der einen Seite wird von einer Bargaining Transaction gesprochen, in der die Ubertra-
gung von Verfiigungsrechten (sogenannten Property Rights'’) an Sachen und Diensten (Nut-
zen) durch die Ubereinkunft rechtlich gleichgestellter Transaktionspartner erfolgt. Hierbei stellt
die Entscheidungsautonomie der Transaktionspartner ein zentrales Kriterium dar, so dass juris-
tisch zwar keine bindenden Anspriiche formuliert werden konnen, jedoch wirtschaftliche Ab-
hangigkeiten bereits moglich sind. Das Markthandeln schlégt sich schliefflich in Vertragen, wie
beispielsweise Kauf-, Werk-, Dienst- oder Arbeitsvertragen, nieder (vgl. Jacob, 2002, S. 6;
Plinke, 2000, S. 44; D. Schneider, 2011, S. 212; Weiber & Kleinaltenkamp, 2013, S. 86 f.).

Commons (1934) fihrt hierzu aus: ,,It is these negotiations and intended alienation and

16 Fiir einen umfassenden Uberblick des Transaktionsbegriffs von Commons siehe z.B. Ramstad (1986, S. 1067 ff.,
1996, S. 413 ff.); van de Ven (1993, S. 139 ff.).

17 Fir eine ausfuhrliche Diskussion des Theoriebegriffs der Property Rights siehe z.B. Alchian und Demsetz (1973,
S. 16 ff.); Furubotn und Pejovich (1972, S. 1137 ff.); Grossman und Hart (1986, S. 691 ff.); Haase und
Kleinaltenkamp (2011, S. 148 ff.); Hart und Moore (1990, S. 1119 ff.); Whinston (2001, S. 184 ff.).
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acquisition of legal ownership, in consideration of payment or performance, that we name a
Bargaining Transaction, leaving the physical “exchange” to the labor process, which we name
physical delivery, enforced by the law of managerial transactions if necessary* (Commons,
1934, S. 61).

Auf der anderen Seite dient eine Managerial Transaction zur Abwicklung der in einer Bar-
gaining Transaction eingegangenen Verpflichtungen. Aufgrund der in einer Bargaining Trans-
action vorgenommenen Festlegung ist eine Managerial Transaction dementsprechend dadurch
charakterisiert, dass die Entscheidungsautonomie der Transaktionspartner nicht mehr gegeben
ist und eine weitreichende juristische Bindung mit entsprechenden Forderungen und Verpflich-
tungen zur Erfillung der Markttransaktion vorliegt. Die Akteure handeln aufgrund der Anord-
nung rechtlich Ubergeordneter und somit innerhalb hierarchischer Beziehungen und Strukturen
(vgl. Jacaob, 2002, S. 6; D. Schneider, 2011, S. 213; Weiber & Kleinaltenkamp, 2013, S. 87).
Commons (1934) formuliert hierzu: ,,[...] the assumption back of managerial transactions is
that of superior and inferior. One person is a legal superior who has legal right to issue com-
mands. The other is a legal inferior who, while the relation lasts, is bound by the legal duty of

obedience. [...] The superior gives orders, the inferior must obey* (Commons, 1934, S. 64).

Die relevanten Unterschiede zwischen der Bargaining und Managerial Transaction fasst van de
Ven (1993) noch einmal wie folgt zusammen: ,,Bargaining transactions are used to deal with
the transfer of property rights between parties who are equal before the law, but who may have
greatly unequal economic or social power. [...] Managerial transactions occur between parties
who stand in the legal relations of superior and subordinate [...]. It is a command-and-obedi-
ence relationship for the production of wealth* (van de Ven, 1993, S. 143). Wahrend sich also
im Rahmen der Bargaining Transactions Property-Rights-Strukturen veréndern, resultieren
Managerial Transactions folglich aus diesen veranderten Strukturen (vgl. Haase & Kleinalten-
kamp, 2011, S. 151).18

Nach diesem Verstandnis beinhaltet eine ,,vollstdndige Transaktion* sowohl die Verhandlung
von Vertradgen im Rahmen der Bargaining Transaction als auch die anschlielende Erfiillung der

wechselseitigen Vereinbarungen und Verpflichtungen im Rahmen der daraus resultierenden

18 Obwohl in der Managerial Transaction per Definition im Grunde genommen keine Entscheidungsfreiheit mehr
gegeben ist, lasst Commons (1934) doch einen gewissen Rest zu: ,,The managerial transaction [...] involves, like
the bargaining transaction, a certain amount of negotiation, even though, in law it is based solely upon the will of
the superior. [...] it is inevitable that something that may look like bargaining comes to the front in managerial
transactions. But it is not bargaining — it is managing, though it is an important phase in the negotiations of the
bargaining transaction which accompany it (Commons, 1934, S. 66 f.).
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Managerial Transactions. Eine Geschaftsbeziehung als eine Folge von Einzeltransaktionen zwi-
schen einem Anbieter- und einem Nachfragerunternehmen umfasst folglich eine Reihe von
Bargaining Transactions, die selbst wiederum eine Reihe von Managerial Transactions nach
sich ziehen (vgl. Jacob, 2002, S. 5 ff.; Weiber & Kleinaltenkamp, 2013, S. 94). Der Zusam-
menhang und die Abfolge der verschiedenen Bargaining Transactions und Managerial Trans-

actions im Zuge der Entwicklung einer Geschéftsbeziehung ist in Abbildung 5 dargestellt.

Analyseebene der
Geschiftsbeziehungen

...weitere
Bargaining Transactions

Managerial (| Managerial || Managerial || Managerial || Managerial || Managerial || Managerial || Managerial || Managerial
Transaction || Transaction || Transaction || Transaction || Transaction || Transaction || Transaction || Transaction || Transaction

1)) Bargaining Transaction |—| Bargaining Transaction |—

(In

Analyseebene der
Einzeltransaktionen

(I): Ebene der Markttransaktion; Verhandlungen zwischen gleichberechtigten Partnern
(II): Ebene der Erfiillung von Vereinbarungen aus Markttransaktionen; Anordnung ,,Ubergeordneter

Abbildung 5: Geschéaftsbeziehungen als Abfolge von Bargaining Transactions
Quelle: In Anlehnung an Weiber & Kleinaltenkamp, 2013, S. 94.

Die Differenzierung einer vollstdndig abgeschlossenen Transaktion in die Phasen der Bargain-
ing Transaction auf der einen und der daraus resultierenden Managerial Transactions auf der
anderen Seite deckt sich auch mit der Sichtweise des Verhandlungs- und Vertragsmanage-
ments. Bei einem positivem Verhandlungsverlauf endet die Verhandlungsphase mit dem Ver-
tragsabschluss bzw. der Auftragserteilung, der sich Abwicklungs- bzw. Ausfiihrungsphase an-
schlielt, in der die Vertragserfullung erfolgt (vgl. Berkel, 2013, S. 176 f.; Geiger, 2013,
S. 226 ff.).1°

Nach Geiger (2007) kann eine Verhandlung verstanden werden als ,,[...] Interaktion zwischen
mindestens zwei Parteien, die im Rahmen einer gemeinsamen Entscheidungsfindung durch den
Austausch von Angeboten und Informationen versuchen, zu einem gegenseitigen Abkommen
uber den Ausgleich gegensétzlicher Interessen zu gelangen, von dem sie erwarten, dass es ge-
geniiber ihren jeweiligen Alternativen einen grofleren Nutzen bringt* (Geiger, 2007, S. 17). Mit
einem expliziten Bezug zum Begriff der Transaktion definieren Rubin und Brown (1975) den

Verhandlungsprozess pragnant als ,,[...] process whereby two or more [business] parties

9 Fiir eine Ubersicht unterschiedlicher Phasenmodelle zur zeitlichen Einbettung der Vertragsverhandlungs- und
Vertragsausfiuhrungsphase im B2B-Bereich siehe z.B. Geiger (2007, S. 18 ff.).
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attempt to settle what each shall give and take, or perform and receive, in a transaction between
them* (Rubin & Brown, 1975, S. 2). Die Parteien einigen sich folglich auf Vertragsinhalte und
legen somit die Grundlage daftir, was sie voneinander erwarten konnen und selber zu leisten
haben (vgl. Williamson, 1990, S. 22). Dabei kommt es, je nach Komplexitat und Individuali-
sierungsgrad der Problemldsung und des mdglichen Auftragsumfangs, bereits in der Verhand-
lungsphase zu umfangreichen Interaktionen zwischen den beteiligten Unternehmen (vgl. Gei-
ger, 2013, S. 228). Zusatzlich zu den rein formalen Verhandlungsprozessen, bei denen die be-
teiligten Individuen ihre organisationalen Funktionen wahrnehmen, entwickeln sich zumeist
parallel informelle soziale Beziehungen zwischen den Parteien (vgl. Ring & van de Ven, 1994,
S. 97 f).

Ein Vertrag stellt schliellich eine formaljuristische, rechtliche Verpflichtung dar, der die Ver-
tragspartner ausdrucklich zustimmen mussen (vgl. Masten & Saussier, 2000, S. 221). Poppo
und Zenger (2002) definieren einen formalen Vertrag mit entsprechender Komplexitat als ,,[...]
promises or obligations to perform particular actions in the future [...]. The more complex is
the contract, the greater is the specification of promises, obligations, and processes for dispute
resolution* (Poppo & Zenger, 2002, S. 708). Dabei wird Vertragen allgemein die Eigenschaft
zugeschrieben, Sicherheit fur die beteiligten Vertragspartner zu versprechen (vgl. Jacob, 2011,
S. 102). Der Vertrag kann somit als Kontrollmechanismus angesehen werden, der Aufgaben
und Verhalten der Geschéftspartner in der Zukunft koordiniert (vgl. Mellewigt et al., 2007,
S. 833). Ring und van de Ven (1994) sprechen bei Vertragen auch von Commitment der Ver-
tragspartner, wo zusatzlich zum schriftlichen Vertrag, in dem die Partner sich zur Einhaltung
der festgelegten Vereinbarungen (formal) verpflichten, hdufig auch sogenannte (informelle)
psychologische Vertrage zwischen den Beteiligten ,,per Handschlag* entstehen (vgl. Ring &
van de Ven, 1994, S. 98).

Bei der Ausfuihrung des Vertrages werden dann die formalen Vertragsbedingungen mit den
vereinbarten Leistungen sowie ggf. die zusétzlich abgesprochenen informellen Abkommen er-
bracht. Die Umsetzungsdauer der Vertragsausfihrung héngt neben dem Vertragsumfang
gleichermal’en auch vom Geschéftstyp und der damit zusammenhangenden Komplexitat der
geschéftsspezifischen Leistungen ab. Diese kdnnen sich von einer kurzfristigen schnellen Ab-
wicklung bei Standardlésungen auch tber viele Monate oder gar Jahre bei hochspezifischen
Leistungen erstrecken und regelmafige Abstimmungen erfordern (vgl. Weiber & Kleinalten-
kamp, 2013, S. 196 ff.). Sollten unvorhergesehene Ereignisse auftreten, werden zudem Nach-

verhandlungen notwendig (vgl. Geiger, 2013, S. 228). Speziell langfristige Vertradge missen oft
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nachverhandelt und angepasst werden, da vorab nicht alle zukinftigen Eventualitdten mit mog-
lichen Risiken berticksichtigt und schriftlich erfasst werden kénnen (i.S.v. unvollstandiger Ver-
trag) (vgl. Klein, 1980, S. 356; Ouchi, 1980, S. 132). Haufig werden dann neue Zusatzverein-
barungen zur Regelung strittiger Punkte getroffen, wahrend alle anderen Bedingungen und Ver-
einbarungen des Vertrages in Kraft bleiben und die laufende Beziehung fortbesteht (vgl. Ring
& van de Ven, 1994, S. 98).

Der Vertrag ist schlussendlich erfillt, wenn alle wechselseitigen Vereinbarungen und Pri-
marverpflichtungen beidseitig vollstandig erbracht wurden. In der Regel ist der Vertrag erfullt,
wenn der Lieferant das Geplante ausgefuhrt und der Kunde den vereinbarten Vertragspreis be-
glichen hat (vgl. Berkel, 2013, S. 212 1.).

Die Phasen einer vollstandigen Transaktion mit der Vertragsverhandlung und dem phasenbe-
grenzenden Vertragsabschluss sowie der Vertragsausfuhrung mit der phasenbegrenzenden Ver-

tragserfullung ist in Abbildung 6 dargestellt.

Vollstiindige Transaktion

Vcrtragsvcrhandlung> Vertragsausfiihrung >

Vertragsabschluss Vertragserfiillung

Zeit

Abbildung 6: Vertragsverhandlung und Vertragsausfiihrung als Phasen eines Vertrages einer vollstdndigen
Transaktion

Quelle: Eigene Darstellung.

Zusammenfassend kann eine Bargaining Transaction — mit Verhandlungen rechtlich gleichge-
stellter Akteure — als dem Vertragsabschluss vorgelagerte Phase der Vertragsverhandlung und
alle Managerial Transactions — mit der Erfllung von Vereinbarungen rechtlich nicht gleichge-
stellter Akteure —als dem Vertragsabschluss nachgelagerte Phase der Vertragsausfuihrung zwi-
schen einem Anbieter- und einem Nachfragerunternehmen begriffen werden. Die Vertragsver-
handlung und Vertragsausfuhrung bilden zusammen eine vollstdndig abgeschlossene Transak-
tion, wobei beide Phasen zeitlich und inhaltlich durch den Vertragsabschluss getrennt werden.
Die konzeptionelle Differenzierung der Ex-ante-Verhandlungsphase und Ex-post-Ausfih-

rungsphase eines Vertrages sowie deren Zusammenhange sind in Abbildung 7 dargestellt.
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= Transaktion #n Transaktion #n+1

20 (Initialkauf) > (Wiederkaufentscheidung)

i

S

o Vertragsverhandlung —{ Vertragsausfiihrung Vertragsverhandlung — Vertragsausfithrung
2‘ (Bargaining Transaction) [*-~] (Managerial Transaction) (Bargaining Transaction) [*-~7 (Managerial Transaction)
. Transaktion #n Transaktion #n+1

& (Initialverkauf) (Wiederverkaufentscheidung)

@

£ Vertragsverhandlung —» Vertragsausfithrung Vertragsverhandlung — Vertragsausfilhrung
< (Bargaining Transaction) [*7~1 (Managerial Transaction) (Bargaining Transaction) [*7~7 (Managerial Transaction)

>

Zeit

——— Okonomisch bedeutsame Wirkungen (history matters)
----------------- + Mogliche antizipierte Wirkungen (shadow of the future)

Abbildung 7: Bargaining Transaction als Vertragsverhandlung und Managerial Transaction als Vertrags-
ausfiihrung

Quelle: Eigene Darstellung.

Nachdem wahrgenommene Fairness und Unfairness der beteiligten Individuen der Anbieter-
und Nachfragerunternehmen als moéglicher Grund fur die innere Verbindung zwischen Trans-
aktionen beschrieben wurde und diese prinzipiell sowohl bei der Vertragsverhandlung als auch
bei der Vertragsausfihrung auftreten konnen, wird im Folgenden auf den Begriff der Fairness

und seine unterschiedlichen Facetten und Ausprégungen eingegangen.

2.3 Theoretische Entwicklung und konzeptionelle Fundierung der Fairness

Um ein einheitliches Verstandnis zum Fairness-Phdnomen fir die Abhandlung zu schaffen,
werden in den folgenden Abschnitten zentrale begriffliche und konzeptionelle Grundlagen er-
lautert. Hierflr werden zundchst die &hnlich verwendeten Begriffe Fairness und Gerechtigkeit
abgegrenzt sowie die Entwicklung des Fairness-Konstrukts unter Einbeziehung fairnessbezo-
gener Theorien in der organisationalen Fairness-Forschung vorgestellt. AnschlieRend wird
Fairness mit ihren unterschiedlichen Facetten konzeptualisiert. Zuletzt wird die erst im letzten
Jahrzehnt zunehmend diskutierte Differenzierung zwischen der positiven Fairness- und der ne-

gativen Unfairness-Auspragung dargelegt.

2.3.1 Begriffsabgrenzung von Fairness und Gerechtigkeit

Der Begriff Fairness sowie der haufig gleichbedeutend verwendete Begriff Gerechtigkeit haben
ihre Wurzeln bereits im antiken Griechenland und gehen auf einflussreiche Personlichkeiten
wie Platon und Aristoteles zurlick (vgl. Colquitt et al., 2001, S. 425; Y. Liuetal., 2012, S. 356).
Die Frage nach Gerechtigkeit von Austauschbeziehungen hat folglich eine lange Tradition und
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wurde typischerweise auf den Forschungsgebieten der Philosophie und Sozialpsychologie er-
ortert (vgl. Nesper, 2011, S. 52).

Der Philosoph Rawls (1971) etwa hat sich intensiv mit Fragestellungen der sozialen Vertei-
lungsgerechtigkeit als der ersten Tugend sozialer Institutionen beschaftigt und definiert Ge-
rechtigkeit wie folgt: ,,All social values — liberty and opportunity, income and wealth, and the
bases of self-respect — are to be distributed equally unless an unequal distribution of any, or all,
of these values is to everyone’s advantage. Injustice, then, is simply inequalities that are not to

the benefit of all“ (Rawls, 1971, S. 62).

Dabei spielt der Gerechtigkeitsbegriff insbesondere in der Jurisdiktion, der Ethik und der Politik
eine wichtige Rolle (vgl. Raphael, 2001, S. 1). Wahrend sich Gerechtigkeit hier sprachlich oft-
mals auf dokumentierte Regeln und Gesetze stutzt (wie z.B. Rege