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Geleitwort 

Eine der Besonderheiten industrieller Transaktionen ist darin zu sehen, dass Anbieter ihre 

Leistungen und/oder die von Kunden zu erbringende Gegenleistung zumeist kundenindivi-

duell gestalten (müssen). Aus diesem Grunde besteht in Wissenschaft und Praxis Einigkeit 

darin, dass Verhandlungen ein wesentlicher Bestandteil industrieller Vermarktungsaktivitä-

ten sind. In Verhandlungen mit Kunden müssen ggf. Kundenbedürfnisse ermittelt, Preise 

und Zahlungsbedingungen ausgehandelt oder Einzelheiten im Hinblick auf die späteren 

Lieferbedingungen festgelegt werden.

Obwohl Verhandlungen auf Industriegütermärkten somit zu den zentralen Herausforderun-

gen für eine erfolgreiche Vermarktung zählen, hat sich die Industriegütermarketing-

Forschung bislang nur am Rande mit diesem Gebiet beschäftigt. Eine der wichtigsten und 

interessantesten Forschungsprobleme in diesem Bereich greift dabei die vorliegende Dis-

sertationsschrift heraus. So werden Verhandlungen – trotz aller organisatorischer Regeln 

und Verhaltensanweisungen – in den meisten Fällen zwischen Menschen auf beiden Ver-

handlungsseiten geführt. Die Verhandlungsbeteiligten werden allerdings nicht nur durch 

die Ziele der sie entsendenden Organisation gesteuert. Stattdessen ist zum einen davon 

auszugehen, dass Verhandelnde in der Beurteilung alternativer Verhandlungsergebnisse 

neben den organisationsbezogenen Zielen auch eigene Interessen und Vorstellungen be-

rücksichtigen. Zum anderen wird auch das Zustandekommen der Verhandlungsergebnisse 

maßgeblich durch die Vorstellungen der Verhandelnden im Hinblick auf den Verhand-

lungsprozess geprägt. Neben ergebnisbezogenen (ökonomischen) spielen daher in Ver-

handlungen vor allem auch prozessuale (nicht-ökonomische) Präferenzen der Verhand-

lungsbeteiligten eine wichtige Rolle.

Dass die Präferenzen von Verhandelnden bislang weder in der Industriegütermarketing-

Forschung noch in der übrigen Verhandlungsforschung systematisch und umfassend unter-

sucht worden sind, liegt dabei sicherlich nicht zuletzt an dem hierbei bestehenden Mess-

problem in Bezug auf diesen Teilaspekt von Verhandlungen. So wird in der Literatur – in 

den wenigen Arbeiten, die auf die besondere Bedeutung der Präferenzen von Verhandeln-

den hinweisen – zumeist darauf aufmerksam gemacht, dass sich gerade die prozessualen 

Präferenzen von Verhandelnden kaum quantifizieren lassen. Da allerdings die Messung 

von Präferenzen von Verhandelnden eine wesentliche Voraussetzung für die darauf auf-

bauende Entwicklung von betriebswirtschaftlichen Maßnahmen der Verhandlungssteue-
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rung darstellt, ist in der Lösung des Messproblems die zentrale Fragestellung im Zusam-

menhang mit Verhandlungspräferenzen zu sehen. Innerhalb der beschriebenen Forschungs-

lücke „Verhandlungen“ beschäftigt sich die Verfasserin demnach nicht nur mit dem zentra-

len Problem der Präferenzen von Verhandelnden, sondern wendet sich in diesem For-

schungsfeld auch der wichtigsten und zugleich vermutlich auch schwierigsten Einzelfrage 

von deren Messung zu. 

Dabei kommt die Arbeit zu bemerkenswerten theoretischen, konzeptionellen, methodi-

schen und empirischen Ergebnissen. Aufbauend auf einer fundierten Darstellung der vor-

liegenden Verhandlungsliteratur leitet die Verfasserin ein geeignetes Verfahren zur Mes-

sung von prozessualen Präferenzen in Verhandlungen ab. Dessen empirische Anwendung 

führt zu dem Ergebnis, dass sich prozessuale Präferenzen messtechnisch nicht nur ermit-

teln lassen, sondern dass diese in Verhandlungssituationen offenbar tatsächlich auch von 

Bedeutung sind.

Die interessanten Ergebnisse werden in der Arbeit möglich, da die Verfasserin den Mut 

aufbringt, an entscheidenden Stellen von dem in der bisherigen Verhandlungsforschung 

dominierenden Forschungsparadigma abzuweichen: So geht es der Verfasserin weniger um 

die alleinige Beschreibung oder Erklärung verhandlungsrelevanter Aspekte und dafür viel 

mehr um die Gestaltung von Verhandlungen. Mit anderen Worten nähert sich die Verfasse-

rin der von ihr gewählten Problemstellung aus einer entscheidungsorientierten Perspektive. 

Empfehlungen, wie der Aufbau eines systematischen Verhandlungscontrollings zeigen, 

dass sie Verhandlungen als eine betriebswirtschaftliche Problemstellung einstuft, für die es 

wissenschaftlich fundierte Management-Empfehlungen abzuleiten gilt. Dies ist umso be-

merkenswerter, da nahezu die gesamte übrige wissenschaftliche Verhandlungsliteratur 

keinem entscheidungsorientierten Forschungszugang folgt. 

Da die Arbeit somit eine neue Perspektive für die Verhandlungsforschung entwickelt, wird 

sie ganz sicher eine entsprechende Verbreitung in Wissenschaft und Praxis finden. Diese 

hat sie in jedem Fall verdient. 

Prof. Dr. Markus Voeth
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Vorwort  

Die vorliegende Arbeit entstand am Lehrstuhl für Marketing der Universität Hohenheim. 

Sie wurde im Februar 2007 von der Fakultät für Wirtschafts- und Sozialwissenschaften als 

Dissertation angenommen.   

Nicht allein aufgrund der thematischen Nähe erscheint es mir sinnvoll, die Verfassung ei-

ner Dissertation mit der Entwicklung und Umsetzung einer Marketing-Konzeption zu ver-

gleichen. So hat jeder angehende Doktorand, der die Zielsetzung verfolgt, eines Tages die 

Doktorwürde zu erlangen, im Vorfeld eine sorgfältige Situationsanalyse vorzunehmen. Er 

sollte sich seiner eigenen Stärken und Schwächen bewusst sein, um eine richtige Abgren-

zung von Forschungsbereich und Auswahl der Forschungsstätte treffen zu können. Im An-

schluss hieran muss er sich darum bemühen, die grundsätzliche Richtung der Niederschrift, 

im Sinne eines strategischen Handlungsrahmens festzulegen. Für die Zielerreichung selbst 

spielt jedoch insbesondere der Instrumenteneinsatz eine bedeutende Rolle. Während dieser 

in der Marketing-Literatur in der Regel auf die 4 P’s beschränkt bleibt, möchte ich für den 

erfolgreichen Abschluss eines Dissertationsprozesses ein weiteres P anführen. Dies sind 

die an der Fertigstellung der Arbeit beteiligten Personen. Ihnen möchte ich an dieser Stelle 

meinen herzlichen Dank ausdrücken. 

Allen voran möchte ich meinem geschätzten akademischen Lehrer Herrn Prof. Dr. Markus 

Voeth danken. Seine stetige Förderung, Motivation und Unterstützung haben meine Assis-

tenzzeit zu einer überaus lehrreichen, vielseitigen und somit bereichernden Lebensphase 

gemacht, an die ich mich immer sehr gerne zurück erinnern werde. Die vorliegende Arbeit 

wurde durch seine stets konstruktiven Anregungen und Vorschläge maßgeblich vorange- 

trieben.

Darüber hinaus gilt mein besonderer Dank Frau Prof. Dr. Mareike Schoop, die nicht nur 

die Aufgabe des Zweitgutachtens übernommen hat, sondern auch für mein Rigorosum als 

Prüferin bereit stand. Hierfür möchte ich mich gleichermaßen recht herzlich bei Herrn 

Prof. Dr. Klaus Herdzina bedanken. Herrn Prof. Dr. Christoph Müller danke ich für die 

Mitwirkung an meinem Promotionsverfahren. 

Herzlich bedanken möchte ich darüberhinaus bei allen Mitarbeitern des Lehrstuhls für 

Marketing, die mich – wenn auch in ganz unterschiedlicher Weise – bei der Erstellung 

meiner Dissertation unterstützt haben. Während die  „Einstiegsmannschaft“  hierbei  vor 

allem meine Eingewöhnungsphase an den Lehrstuhl gefördert und gefordert hat, haben mir 



VIII

meine aktuellen Kolleginnen und Kollegen durch Ihre fachliche Diskussionsbereitschaft 

als auch generelle Hilfsbereitschaft stets weitergeholfen. Besonders erwähnen möchte ich 

in diesem Zusammenhang Frau Dipl.oec. Isabel Tobies, Frau Dipl.rer.com Sina Barisch, 

Herrn Dipl.-Kfm. Christian Niederauer, Herrn Dipl.oec. Christoph Sandstede sowie Herrn 

Dipl.-Kfm. Jochen Pelz. Danken möchte ich in diesem Zusammenhang auch allen wissen-

schaftlichen Hilfskräften, die mir immer zuverlässig und engagiert zur Seite standen. Mein 

herzlicher Dank gebührt insbesondere Frau Monika Fielk, die durch ihre große Hilfsbereit-

schaft meine gesamte Assistenzzeit in universitären und außer-universitären Angelegenhei-

ten erleichtert hat. Darüber hinaus danke ich ihr vor allem für Korrekturlesung des Ma-

nuskripts.

Ideell und finanziell wurde mein Dissertationsprojekt in den vergangenen zwei Jahren von 

der Friedrich-Naumann-Stiftung gefördert. Durch sie habe ich die Möglichkeit erhalten, 

eine Vielzahl interessanter Personen und Inhalte außerhalb meines universitären Tätig-

keitsbereichs kennen zu lernen. Wissenschaftliche Erholphasen, die gerade auch für ein 

Dissertationsprojekt unabdinglich sind, habe ich jederzeit von meinen lieben Freunden 

erfahren. Für die gemeinsame Zeit möchte ich bei Ihnen vor allem aus dem Grund bedan-

ken, dass es in den vergangenen Monaten oftmals sehr schwierig war, mit mir zu planen.  

Zuletzt richtet sich mein Dank an meine geliebten Eltern, die mir während meiner Assis-

tenzzeit wie auch in allen anderen Lebensphasen verlässlich zur Seite standen. Sie hatten 

nicht nur immer ein offenes Ohr, sondern haben es auch stets geschafft, mir die notwendi-

ge Motivation als auch innere Muße zu vermitteln. Ihnen widme ich daher diese Arbeit! 
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1 Einleitung

1.1 Problemstellung und Zielsetzung  

Mache das, was andere nicht machen. 

(Giuseppe Verdi) 

Industrielle Transaktionsprozesse vollziehen sich in der Regel in einem interaktiven Prob-

lemlösungs- und Entscheidungsprozess.1 Denn Leistung und Gegenleistung stehen am Be-

ginn des industriellen Vermarktungsprozesses häufig noch nicht fest und müssen daher erst 

in gemeinsamer Interaktion zwischen Anbieter und Nachfrager ausgehandelt werden. Das 

Ergebnis industrieller Kaufentscheidungen hängt somit nicht allein von den anbieterseiti-

gen Vermarktungsbemühungen ab, vielmehr ist eine simultane Betrachtung der an der 

Transaktion beteiligten Parteien erforderlich.2 Dies bedeutet konkret, dass – anders als auf 

Konsumgütermärkten – auch der wechselseitigen Beeinflussung zwischen Anbieter und 

Nachfrager ein hoher Einfluss auf das Kaufverhalten und die letztendliche Kaufentschei-

dung von Nachfragern bei industriellen Gütern zukommt.  

Damit einhergehend ergibt sich für das Marketing bei industriellen Produkten und Dienst-

leistungen die zentrale Aufgabe, Möglichkeiten der gegenseitigen Einflussnahme zu analy-

sieren und hierauf aufbauend Interaktionsstrategien zu entwickeln, die den Verhandlungs-

prozess derart steuern können, dass die geplanten Verhandlungsergebnisse auch tatsächlich 

erreicht werden. Hierzu ist es allerdings erforderlich, neben den Rahmenbedingungen von 

Verhandlungen oder aber den Persönlichkeitsmerkmalen der Verhandelnden vor allem 

auch die Verhandlungspräferenzen der Parteien zu analysieren. So sind Präferenzanalysen 

als eine wesentliche Voraussetzung für die Verhandlungssteuerung und  

-optimierung anzusehen, da die Präferenzen der Verhandlungsakteure – vergleichbar mit 

den Erkenntnissen über das nachfragerseitige Kaufverhalten in konsumtiven Kaufsituatio-

1  Vgl. Backhaus/Voeth (2007), S. 39. 
2  Vgl. Backhaus/Voeth (2005), S. 507. 
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nen – das Entscheidungsverhalten in industriellen Kaufprozessen in erheblichem Maße 

beeinflussen.3

Ausgehend von dieser Grundüberlegung ist hierbei zu berücksichtigen, dass nicht nur die 

Merkmale des zur Verhandlung stehenden Transaktionsobjektes (z. B. Preis, Lieferbedin-

gungen etc.), sondern auch die Eigenschaften des für Anbieter und Nachfrager gemeinsa-

men Interaktionsprozesses (Fairness, Ehrlichkeit etc.) Bezugspunkte für verhandlungsspe-

zifische Präferenzen darstellen. Vor diesem Hintergrund kommt Verhandlungspräferenzen 

nicht nur eine Steuerungsfunktion im Hinblick auf die vertraglich zu fixierenden Vereinba-

rungen zu; vielmehr übernehmen diese auch eine Lenkungsfunktion für die Gestaltung der 

gemeinsamen Interaktion. Nur wenn es demnach gelingt, alle relevanten Präferenzdimen-

sionen vollständig zu analysieren, kann dem zuvor postulierten Ziel des Marketings auf 

Industriegütermärkten ausreichend Rechnung getragen werden.

Dabei kann eine „umfassende Präferenzanalyse“ nur dann zur Steuerung und Lenkung von 

Verhandlungen beitragen, wenn die Analyse auf quantitative Weise erfolgt. Ursächlich 

hierfür ist zunächst die Tatsache, dass industrielle Vermarktungssituationen angesichts der 

Individualität und Komplexität ihrer Transaktionsobjekte häufig durch eine Vielzahl zu 

entscheidender Vereinbarungen gekennzeichnet sind. Daher können durch die alleinige 

Benennung ergebnisorientierter Präferenzen (Bezugspunkt: Merkmale des Transaktionsob-

jektes) kaum konkrete Anhaltspunkte im Hinblick auf die Ausgestaltung beidseitig zufrie-

den stellender Paketofferten getroffen werden. Darüber hinaus erscheint die quantitative 

Analyse jedoch auch in Bezug auf die prozessualen Präferenzen (Bezugspunkt: Merkmale 

des Interaktionsprozesses) der Verhandlungsakteure von Bedeutung. Ihre Kenntnis kann 

nämlich immer dann direkt ökonomisch sein, wenn ihre gezielte Umsetzung zu einer 

wahrgenommenen Nutzensteigerung auf der eigenen oder der „gegnerischen“ Verhand-

lungsseite führt. 

Trotz der offensichtlichen Bedeutung, die dem „Vermarktungsmechanismus“ Verhandlun-

gen auf industriellen Märkten zukommt, finden sich in der Literatur zum Industriegüter-

marketing bislang nur wenige eigenständige Beiträge zu diesem Themenfeld. Angesichts 

der beschriebenen Zentralität einer umfassenden und zugleich quantitativ angelegten Ana-

lyse von Verhandlungspräferenzen ist es dabei umso überraschender, dass diese Problem-

stellung bislang kaum berücksichtigt, geschweige denn intensiv bearbeitet worden ist. Da-

bei stellt die defizitäre Analyse der Verhandlungspräferenzen interessanterweise keinen 

3  Vgl. Böcker (1986), S. 556f. 
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alleinigen Kritikpunkt der Industriegütermarketing-Literatur dar. Vielmehr verzichten auch 

die bedeutenden Ansätze der Verhandlungsforschung auf eine umfassende Messung ent-

scheidungsrelevanter Verhandlungspräferenzen. Damit bestehen jedoch auch außerhalb der 

Marketing-Disziplin bislang keine wirklich ausreichenden Erkenntnisse im Hinblick auf 

das Zustandekommen von Verhandlungsergebnissen.

Vor dem Hintergrund des aufgezeigten Forschungsdefizits wird im Rahmen der vorliegen-

den Arbeit die Zielsetzung verfolgt, einen Ansatz für die umfassende Messung industrieller 

Verhandlungspräferenzen zu entwickeln. Auf dessen Basis soll eine bessere Erklärung 

inter-organisationaler Entscheidungsprozesse gewährleistet sowie Implikationen für ihr 

Erfolg versprechendes Management abgeleitet werden. Konkret sollen hierfür Relevanz 

und Determinanten industrieller Verhandlungspräferenzen theoretisch fundiert und einer 

empirischen Untersuchung zugänglich gemacht werden. Dabei setzt die Untersuchung in-

sbesondere an der Fragestellung an, ob prozessuale Präferenzen in industriellen Verhand-

lungssituationen überhaupt von Bedeutung sind und wie ihre quantitative Analyse metho-

disch durchführbar ist.  

1.2 Aufbau der Arbeit 

Für die Umsetzung der dargestellten Zielsetzung erscheint es notwendig, sich zunächst mit 

den Grundlagen von Verhandlungen in industriellen Vermarktungssituationen auseinander 

zu setzen. Nach einem kurzen Überblick über die Relevanz von Verhandlungen auf indust-

riellen Märkten, geht es in Kapitel 2 daher zunächst darum, ein konkretes Begriffsver-

ständnis für industrielle Verhandlungen abzuleiten. Hierfür werden in einem ersten Schritt 

die zentralen Bestandteile sowie Besonderheiten inter-organisationaler Verhandlungssitua-

tionen dargestellt. Ein zweiter Schritt widmet sich so dann der Tatsache, dass industrielle 

Verhandlungen – angesichts der Heterogenität industrieller Märkte – in vielschichtigen 

Erscheinungsformen auftreten und daher unterschiedliche Anforderungen an das Manage-

ment von Verhandlungen stellen. Vor diesem Hintergrund wird eine Vielzahl von Unter-

scheidungskriterien industrieller Verhandlungssituationen systematisch abgeleitet sowie in 

Abhängigkeit von ihrer vermutlichen Bedeutung vorgestellt. Die Ausführungen dienen 

zum einen dazu, das vielseitige Forschungsspektrum industrieller Verhandlungen aufzu-



4

zeigen. Zum anderen kann auf diese Weise jedoch auch die besondere Analyseposition von 

Verhandlungspräferenzen verdeutlicht werden. 

Diesen Aspekt aufgreifend wird in einem nächsten Schritt untersucht, welche Verhand-

lungserkenntnisse in der Industriegütermarketing-Literatur im Hinblick auf das aufgezeigte 

Forschungsspektrum bereits existieren. Dabei fällt auf, dass insbesondere der als zentral 

einzustufende Analysebereich der Verhandlungspräferenzen – wenn überhaupt – nur am 

Rande behandelt worden ist.

Da die Analyse der Industriegütermarketing-Literatur für die hier behandelte Problemstel-

lung nicht ausreichend weiterhilft, wird in Kapitel 3 überprüft, inwieweit die übrige Ver-

handlungsforschung für eine umfassende Messung von Verhandlungspräferenzen Ansatz-

punkte liefert. Angesichts der Tatsache, dass das Themenfeld der Verhandlungen auch 

außerhalb des Industriegütermarketings aus verschiedenen Perspektiven angegangen wor-

den ist, werden in Kapitel 3 die Grundannahmen der bedeutenden Ansätze der allgemeinen 

Verhandlungsforschung überblicksartig vorgestellt und jeweils dahingehend untersucht, 

inwiefern sie dem Industriegütermarketing Einblicke in die Vorgehensweisen und Mög-

lichkeiten einer Präferenzmessung in Verhandlungen geben können. 

Diese Analyse offenbart, dass – obgleich einzelne Ansatzpunkte identifizierbar sind – in-

sgesamt eine Dilemma-Situation zwischen der umfassenden Berücksichtigung entschei-

dungsrelevanter Verhandlungspräferenzen sowie deren quantitativer Messung vorliegt. 

Denn immer dann, wenn neben den vertraglich relevanten „Ergebnispräferenzen“ auch 

prozessuale Präferenzen in den Ansätzen Berücksichtigung finden, wird von einer kardina-

len Präferenzanalyse Abstand genommen. In Anbetracht der aufgezeigten Forschungsbe-

mühungen der einzelnen Ansätze ist dabei davon auszugehen, dass dieses Forschungsdefi-

zit auf noch ungeklärte Fragestellungen bei der Messung prozessualer Präferenzen zurück-

geführt werden kann.

Da somit weder in der Literatur zum Industriegütermarketing noch in der allgemeine Ver-

handlungsforschung eine geeignete Vorgehensweise für die quantitative Analyse prozes-

sualer Präferenzen existiert, ist ein neuer Messansatz zu konzipieren, auf dessen Basis die 

vorliegende Problemstellung gelöst werden kann. Auf der Grundlage dieser Erkenntnis 

wendet sich Kapitel 4 den konzeptionellen Anforderungen dieses Vorhabens zu. In einem 

ersten Schritt wird dabei definiert, welche prozessualen Präferenzen überhaupt im Rahmen 

der vorliegenden Zielsetzung zu berücksichtigen sind. Angesichts der Tatsache, dass pro-

zessuale Verhandlungsaspekte in der allgemeinen Verhandlungsliteratur durchaus Erwäh-
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nung finden und lediglich bislang nicht in quantitativer Form analysiert wurden, wird für 

diesen Zweck eine sorgfältige inhaltsanalytische Untersuchung existierender Verhand-

lungsstudien durchgeführt. Anhand ihrer Ergebnisse kann beurteilt werden, welche prozes-

sualen Präferenzdimensionen in der allgemeinen Verhandlungsforschung von Bedeutung 

sind. Da hierbei jedoch nicht die spezifische Perspektive industrieller Verhandlungen ein-

genommen wird, werden die aus der allgemeinen Verhandlungsliteratur abgeleiteten Präfe-

renzen anschließend einer ersten empirischen (Vorab-)Überprüfung im industriellen Kon-

text unterzogen.

Nachdem mit der Definition der prozessualen Präferenzen die wesentliche inhaltliche Vor-

aussetzung für ihre geplante Messung erfüllt werden konnte, widmet sich die Arbeit in 

einem Folgeschritt der Frage, wie eine umfassende Messung verhandlungsspezifischer

Präferenzen in methodischer Sicht umgesetzt werden kann. Ausgehend von theoretischen 

Überlegungen der Prinzipal-Agenten-Theorie kann hierbei die Schlussfolgerung abgeleitet 

werden, dass sich für die Abfrage präferenzspezifischer Informationen insbesondere der 

Einsatz eines indirekten Messverfahrens empfiehlt. Ursächlich hierfür ist die Tatsache, 

dass die Verhandlungsakteure zu unwahrheitsgemäßen Angaben ihrer Verhandlungspräfe-

renzen tendieren könnten, die es durch die Art der Informationserhebung bestmöglich zu 

begrenzen gilt. Insbesondere vor dem Hintergrund der hohen Anzahl zu berücksichtigender 

Präferenzdimensionen wird in diesem Zusammenhang die Hierarchische Individualisierte 

Limit Conjoint-Analyse (HILCA) als geeignetes indirektes Messverfahren ausgewählt und 

vorgestellt.

Da jedoch anzunehmen ist, dass die hierbei resultierenden Ergebnisse in Abhängigkeit un-

terschiedlicher Verhandlungssituationen stark divergieren, wendet sich der konzeptionelle 

Teil in einem letzten Schritt der Auswahl der konstant zu setzenden Rahmenbedingungen 

für die geplante Präferenzmessung zu. Angesichts des explorativen und innovativen Cha-

rakters der vorliegenden Arbeit erscheint es dabei sinnvoll, auf die Einschätzung von aus-

gewiesenen Experten zurückzugreifen. Auf Basis von Experteninterviews konnte hierbei 

die Verhandlungssituation „Geschäftsbeziehung“ als besonders wichtige Versuchsbedin-

gung identifiziert werden. Aus der Gesamtheit der konzeptionellen Vorüberlegungen las-

sen sich zum Abschluss von Kapitel 4 erste explorative Forschungsfragen im Hinblick auf 

die geplante Durchführung einer umfassenden Präferenzanalyse ableiten. Sie dienen zu-

gleich der Konkretisierung der Zielsetzung.  
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Ihre Beantwortung erfolgt im sich anschließenden Kapitel 5. Zu Beginn wird hierbei das 

Untersuchungsdesign für die Durchführung der empirischen Präferenzanalyse und Über-

prüfung der gestellten Forschungsfragen entwickelt, wobei sich die Ausführungen zunächst 

auf die Operationalisierung der Forschungsfragen sowie die Auswahl geeigneter Zielkrite-

rien konzentrieren. Hieran anschließend wird die konkrete Erhebung im Rahmen einer ex-

perimentellen Laborstudie unter Studenten gestaltet. Neben der Konzeption der Fallstudie 

stehen hierbei insbesondere die Organisation der Befragung sowie die Entwicklung der 

Präferenzabfragen im Mittelpunkt. Diesen Ausführungen folgen die Darstellung der orga-

nisatorischen Umsetzung des vierwöchigen Verhandlungsspiels sowie die Vorstellung der 

Befunde. Nach einer abschließenden Darstellung der Limitationen der vorliegenden Studie 

wird am Ende des Kapitels auf die aus den Untersuchungsergebnissen ableitbaren prakti-

schen Handlungsempfehlungen für industrielle Unternehmen eingegangen. 

Die Arbeit schließt mit einer kurzen Schlussbetrachtung und einem Ausblick auf den zu-

künftigen Forschungsbedarf, der entweder durch die Ergebnisse dieser Arbeit angeregt 

wird oder trotz der Ergebnisse dieser Arbeit noch offen geblieben ist.
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2 Grundlagen industrieller Verhandlungen 

2.1 Zur Bedeutung von Verhandlungen auf Industriegütermärkten 

When two or more parties need to reach a joint decision but have different preferences, 

they negotiate. They may not be sitting around a bargaining table; they may not be making 

explicit offers and counteroffers; they may even be making statements suggesting that they 

are on the same side. But as long as their preferences concerning the joint decision are not 

identical, they have to negotiate to reach a mutually agreeable outcome. 

(Max Bazerman) 4

Dem Eingangszitat liegt das Verständnis zu Grunde, dass Verhandlungen eine bestimmte 

Form der kollektiven Entscheidungsfindung darstellen, unabhängig davon, ob sie in priva-

ten Partnerschaften, im Rahmen tarifpolitischer Konfliktlösung oder aber bei Gütertransak-

tionen auf freien Märkten auftreten; damit nehmen sie eine wichtige Rolle in unserer Ge-

sellschaft ein. Vor diesem Hintergrund verwundert es nicht, dass sich eine Vielzahl unter-

schiedlicher Verhandlungssituationen identifizieren lässt, an denen Individuen tagtäglich – 

mehr oder weniger bewusst – teilnehmen. Die Vielseitigkeit unterschiedlicher Verhand-

lungssituationen kann dabei Abbildung 1 entnommen werden. Während insbesondere im 

gesellschaftspolitischen Umfeld zahlreiche Entscheidungskonflikte – wenn überhaupt – 

eher unbewusst als Verhandlungsaufgabe interpretiert werden, kommt komplexen, zuwei-

len multinationalen Interaktionen im wirtschaftlichen Umfeld eine zentrale Stellung bei der 

Steuerung der Geschäftsaktivitäten zu. Hier finden Verhandlungen im Wesentlichen in 

zwei Bereichen statt:  

4  Vgl. Bazerman (2006), S. 133.  
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Abbildung 1: Übersicht über Verhandlungssituationen 

Zum einen werden Verhandlungen intra-organisational durchgeführt, wobei sich Verhand-

lungen zwischen Verhandlungspartnern, die auf derselben hierarchischen Ebene angesie-

delt sind, von Verhandlungen mit Vorgesetzten oder Untergebenen unterscheiden lassen. 

Diese Verhandlungen lassen sich weiter danach differenzieren, ob sie in Teams oder zwi-

schen Teams stattfinden. Darüber hinaus werden Verhandlungen jedoch insbesondere in-

nerhalb einer Wertschöpfungskette zwischen Anbietern und ihren Zulieferern, Kooperati-

onspartnern und natürlich Kunden abgehalten und finden somit im inter-organisationalen

Bereich statt. 

Gerade bei industriellen Transaktionen (Unternehmen-Unternehmen)5 sind Verhandlungen 

als bedeutsamer Vermarktungsmechanismus anzusehen, da Preis und Leistung häufig nicht 

wie auf Konsumgütermärkten durch den Anbieter festgelegt sind, sondern erst im Rahmen 

eines gemeinsamen Prozesses zwischen Anbieter und Nachfrager ausgehandelt werden.6

Ursächlich hierfür ist zunächst die Tatsache, dass die im Industriegüterbereich vermarkte-

ten Leistungen oftmals kundenindividuell gefertigt werden und somit hier weniger die 

5  In Analogie zum Begriff des Industriegütermarketings handelt es sich immer dann um industrielle Tran-
saktionen, wenn die Geschäftsparteien Organisationen und keine Letztkonsumenten sind. Industrielle 
Verhandlungen sind demnach weniger durch ihre Verhandlungsgegenstände, als vielmehr durch die Be-
teiligten gekennzeichnet. Verhandlungen zwischen Anbietern und Handelsunternehmen, deren Aufgabe 
in der Distribution an Endkonsumenten besteht, werden im Verlauf der Arbeit nicht unter den Begriff der 
industriellen Verhandlungen gefasst. 

6  Vgl. Anderson/Narus (2004). 
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durchschnittliche Reaktion eines anonymen Massenmarktes als vielmehr die spezifischen 

Bedürfnisse einzelner Kunden von Interesse sind. Deshalb geht auch der industrielle Ver-

marktungsprozess häufig der Entwicklung und Produktion industrieller Güter und Dienst-

leistungen zeitlich voraus. Hierdurch entstehen jedoch Unsicherheiten auf Anbieter- und 

Nachfragerseite, da die Bedingungen, zu denen die einzelnen Transaktionen stattfinden, 

wie bspw. Preis- und Liefervereinbarungen oder die konkrete Produktspezifikation, nur 

begrenzt von den Beteiligten planbar sind.7 Dies gilt umso mehr, da industrielle Produkte 

oftmals technisch komplex, damit erklärungsbedürftig und sehr teuer sind. 

Sowohl Beschaffung als auch Absatz industrieller Produkte und Dienstleistungen stellen 

daher keinen schlichten Einkaufs- bzw. Verkaufsakt dar. Nach Backhaus/Voeth (2007) 

vollziehen sie sich vielmehr „in einem multi-personalen Problemlösungs- und Entschei-

dungsprozess, der durch aktives Informationsverhalten und durch Interaktionen gekenn-

zeichnet ist.“8 Für die Erklärung des Kaufverhaltens auf Industriegütermärkten erscheinen 

somit die auf Konsumgütermärkten vorherrschenden SR- bzw. SOR-Modelle9 weniger gut 

geeignet. Denn der Nachfrager reagiert nicht lediglich auf ein konkretes Angebot mit Kauf 

oder Nicht-Kauf, sondern ist selbst aktives Element des Transaktionsprozesses. Für die 

Erklärung industrieller Transaktionen wird daher in der Literatur häufig auf das Interakti-

onsparadigma zurückgegriffen. Im Gegensatz zu konsumtiven Kaufmodellen geht dieses 

davon aus, dass Anbieter und Nachfrager über verschiedene Handlungsalternativen verfü-

gen, die sie in Erwartung und Reaktion auf die Verhaltensweisen der Gegenpartei ergrei-

fen, um den Interaktionsprozess in ihrem Sinn zu beeinflussen. Anders als die eher ergeb-

nisorientierte Perspektive der reaktiven SR- bzw. SOR-Modelle greift das Interaktionspa-

radigma somit die zusätzliche Bedeutung einer prozessualen Analyse auf und betrachtet 

das Zustandekommen industrieller Transaktionen unter Berücksichtigung beider Marktpar-

teien.

Ausgehend von diesen Überlegungen vertritt Gemünden (1980) die Auffassung, dass sich 

inter-organisationale Transaktionen in der Regel durch zwei Teilaufgaben charakterisieren 

lassen: Sie beinhalten zum einen eine Problemlösungsaufgabe, die in der Absprache der 

konkreten Produkt- und Preisvereinbarungen besteht. Zum anderen implizieren sie eine 

7  Vgl. Galinsky/Mussweiler/Medvec (2002).  
8  Vgl. Backhaus (2003); Backhaus/Voeth (2007), S. 39. 
9  Den SR-Modellen zu Folge lassen sich Kaufentscheidungen als Reaktion des Nachfragers auf ein be-

stimmtes Angebot, den Stimuli (S) deuten. SOR-Modelle distanzieren sich von diesem direkten Zusam-
menhang, indem sie den Einfluss psychischer Prozesse im Inneren des Konsumenten auf den Kaufent-
scheidungsprozess berücksichtigen. Vgl. ausführlich Kroeber-Riel/Weinberg (2003), S. 30. 



10

Konflikthandhabungsaufgabe, die überhaupt erst die Erzielung eines Konsens über die zu 

treffenden Vereinbarungen herbeiführen soll.10 Damit einhergehend ergibt sich aber für das 

Marketing industrieller Produkte und Dienstleistungen die Aufgabe, Möglichkeiten der 

gegenseitigen Beeinflussung zu analysieren, hierauf aufbauend Interaktionsstrategien und 

konkrete Handlungsempfehlungen abzuleiten sowie letztendlich das Zustandekommen von 

inter-organisationalen Vereinbarungen zu erklären. Gegenüber konsumtiven Vermark-

tungsansätzen gilt es dabei zu berücksichtigen, dass soziale und – angesichts der beschrie-

benen Interaktivität – weniger kontrollierbare Einflüsse an Gewicht gewinnen. Falsch wäre 

es jedoch anzunehmen, dass damit die ergebnisorientierte, ökonomisch kalkulierbare Tran-

saktionsperspektive im Rahmen des Industriegütermarketings an Bedeutung verlöre. Viel-

mehr wird diese lediglich in gemeinsamer Interaktion entwickelt und umgesetzt, so dass 

industrielle Entscheidungsprozesse eine „Verquickung“ ökonomischer und verhaltenswis-

senschaftlicher Einflüsse aufweisen, die letztendlich die Aufgabenstellung als Verhand-

lungssituation ausweist.11

Dennoch ist davon auszugehen, dass Verhandlungen im industriellen Kontext eine unter-

schiedliche Relevanz besitzen. Dies liegt daran, dass Industriegütermärkte im Hinblick auf 

Produkt- und Vermarktungskomplexität weitaus heterogener als Konsumgütermärkte ein-

zustufen sind. So stellt die Vermarktung einer technologisch anspruchsvollen Produktions-

trasse in der Automobilindustrie eine deutlich höhere Herausforderung als der Verkauf 

normierter Schrauben dar. Es verwundert daher nicht, dass in der Literatur zahlreiche Ty-

pologisierungsansätze für das Marketing von Industriegütern existieren. Diese haben je-

weils das Ziel, Transaktionsprozesse zu identifizieren und diese zu in sich relativ homoge-

nen und untereinander möglichst heterogenen Clustern zusammenzufassen. Für ähnliche 

Konstellationen können dann marketingspezifische Empfehlungen gegeben werden.  

Die bestehenden Typologisierungsansätze lassen sich prinzipiell danach unterscheiden, ob 

sie eine angebots-, oder eine nachfragerorientierte oder aber eine marktseiten-integrierende 

Perspektive einnehmen. Einer der in Literatur und Praxis am stärksten verbreiteten Ansätze 

ist der von Backhaus im Jahr 1997 vorgestellte Ansatz.12 Backhaus stellt in seinem Ansatz 

10  Vgl. Gemünden (1980). 
11  Vgl. Plinke (1985), S. 64. 
12  Vgl. Backhaus (1997), S. 275ff.; Backhaus entwickelt seine Typologie aufbauend auf der vorangegangen 

Systematisierung von Backhaus/Aufderheide/Späth (1994), die grundsätzlich zwischen industriellen 
Vermarktungssituationen mit und ohne Ex-post-Unsicherheit unterscheiden und hieraus anbieterseitige 
Verhaltensprogramme ableiten. Für einen umfassenderen Überblick siehe Richter (2001), S. 199ff., 
Backhaus/Voeth (2007), S. 183ff. und Ritzerfeld (1993), S. 9ff. 
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die beiden Faktoren Unsicherheit und Spezifität in den Mittelpunkt seiner Überlegungen. 

Je nach Ausmaß der Leistungsspezifität und damit der Anbieter-Nachfrager-Bindung lässt 

sich ein Maß an Gefährdung definieren, das mittels des Konstrukts der Quasirente opera-

tionalisiert werden kann. Die Quasirente entspricht dem Ertrag des Kapitalanteils, der spe-

zifisch gebunden ist und signalisiert somit das Gefährdungspotenzial von Investitionen bei 

steigender Spezifität. Des Weiteren werden die Dimensionen Einzeltransaktion oder Kauf-

verbund bzw. Einzelkunden- oder Massenmarkt-Orientierung zur Gliederung herangezo-

gen. So entstehen vier denkbare Geschäftstypen von Industriegütertransaktionen.13

Unter ihnen enthält das Produktgeschäft Leistungen, die auf anonyme Märkte ausgerichtet 

sind und bei denen keine Abhängigkeiten im Rahmen eines Kaufverbundes entstehen. 

Folglich existiert weder bei Anbietern noch Nachfragern eine Quasirente aufgrund spezifi-

scher Investitionen oder Bindungen. Auch das Systemgeschäft ist an einen anonymen 

Markt gerichtet. Die Vermarktung erfolgt im Gegensatz zum Produktgeschäft allerdings in 

einer sukzessiven Beschaffungsreihenfolge, so dass durch die damit einhergehende Bin-

dung eine kundenseitige Quasirente entsteht. Eine anbieterseitige Quasirente entsteht da-

gegen im Anlagengeschäft, die durch den hohen Spezifitätsgrad und eine damit verbunde-

ne Unsicherheit bei kundenindividueller Leistungserstellung ausgelöst wird. Während es 

sich im Anlagengeschäft um einen abgeschlossen Kaufprozess handelt, werden im Zulie-

fergeschäft Leistungen vermarktet, die zwar auch speziell für einen Kunden entwickelt 

werden, Anbieter und Nachfrager binden sich hier jedoch längerfristig aneinander, wo-

durch sie schwer substituierbar werden und eine Quasirente auf beiden Seiten entsteht. 

Im Hinblick auf Verhandlungen geben die Beschreibungen zu erkennen, dass Verhandlun-

gen eine besondere Bedeutung im Anlagen- und Zuliefergeschäft aufweisen, da hier auf-

grund der kundenindividuellen Leistungserstellung zumeist kein Marktpreis zur Verfügung 

steht. Dieser muss vielmehr zwischen Anbieter und Nachfrager festgelegt werden. Zusätz-

lich gilt es, die Leistungsebene im Hinblick auf Kompatibilität und Integrationsfähigkeit zu 

spezifizieren, um vor Vertragsunterzeichnung bestehende Unsicherheiten bestmöglich zu 

minimieren. In diesem Zusammenhang wird von industriellen Anbietern erwartet, dass sie 

als kompetente und flexible Problemlöser auftreten. 

Nicht übersehen werden darf jedoch, dass auch für die Vermarktung standardisierter Leis-

tungen mit feststehenden Listenpreisen und Produktkonfigurationen Verhandlungen eine 

wichtige Rolle spielen können. So wird auch im Produkt- und Systemgeschäft nicht selten 

13  Vgl. im Folgenden Backhaus/Voeth (2007), S. 205ff., 305ff., 401ff., 473ff.  
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über Rabatte und Finanzierungsformen verhandelt, die kunden- bzw. auftragsspezifisch 

festgelegt werden müssen. Abbildung 2 ordnet dabei typische Verhandlungsaufgaben den 

Geschäftstypen zu.
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Abbildung 2: Die unterschiedliche Relevanz von Verhandlungen im industriellen Kontext14

Damit sind Verhandlungen aber auch als fester Bestandteil von Industriegütermärkten an-

zusehen. Unterschiede bestehen lediglich in Umfang und Intensität, woraus auf eine je-

weils höhere bzw. niedrigere Relevanz geschlossen werden kann. Dementsprechend for-

mulieren Dwyer/Walker (1981) „(…) for members of a marketing channel the negotiation 

process should be a chief concern.“15 Diese in der Wissenschaft geforderte Beachtung fin-

det seine Entsprechung in dem hohen Stellenwert, den Marketing-Manager selbst indust-

riellen Verhandlungen zuweisen. Sie sehen sich oftmals als „administrators of contact be-

tween the selling and the buying firm.“16

Angesichts der beschriebenen Bedeutung industrieller Verhandlungen kann die Beschäfti-

gung mit diesem Untersuchungsfeld als eine der zentralen Aufgabenstellungen des Indust-

riegütermarketings angesehen werden. Analog zur Kaufverhaltensforschung auf Konsum-

gütermärkten gilt es dabei, Erklärungsansätze für das Zustandekommen von Verhand-

lungsergebnissen bereit zu stellen, dies allerdings unter Berücksichtigung der zu Grunde 

14  Quelle: In Anlehnung an Backhaus/Voeth (2007), S. 306. 
15 Dwyer/Walker (1981), S. 106. 
16 Hakansson/Östberg (1975), S. 104. 
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liegenden sozialen Interaktion. Da Verhandlungen jedoch in einer Vielzahl unterschiedli-

cher Entscheidungssituationen stattfinden, setzt diese Aufgabe zunächst ein eingehendes 

Verständnis industrieller Verhandlungen voraus.

2.2 Verständnis und Besonderheiten industrieller Verhandlungen

2.2.1 Die Entwicklung eines Forschungsansatzes für industrielle        

Verhandlungen

Industrielle Verhandlungen stellen wie jede Art von Verhandlungen eine bestimmte Form 

der kollektiven Entscheidungsfindung dar. Daher erscheint es sinnvoll, zunächst ein besse-

res Verständnis des Verhandlungsbegriffs im Allgemeinen bereit zu stellen, um hierauf 

aufbauend Charakteristika und Besonderheiten im industriellen Umfeld abzuleiten. 

Verhandlungen stellen interdependente Entscheidungsprozesse dar, in der zwei oder meh-

rere Parteien durch Kooperation gewinnen können, in der aber bezüglich der konkreten 

Entscheidung Präferenzunterschiede bestehen.17 Der gemeinsame Verhandlungsprozess 

soll dazu dienen, die Entscheidungsprämissen der Gegenseite(n) derart zu beeinflussen, 

dass diese eine Lösung nahe der eigenen Präferenzen als akzeptabel annimmt (nehmen).18

Verhandlungen sind daher als ein gegenseitiger Manipulationsvorgang zu verstehen, der in 

eine gemeinsam akzeptierte Entscheidung mündet.19

Diesem Begriffsverständnis folgend wurden Verhandlungen in der Literatur zuerst von 

Zeuthen (1930) in seiner Arbeit „Problems of monopoly and economic welfare“ auf Basis 

17  In der Literatur wird in diesem Zusammenhang oftmals der Begriff des Präferenzkonfliktes durch den 
Begriff des Interessenkonfliktes ersetzt. Die Ausführungen in Kapitel 2.2.2.1.2 können jedoch zeigen, 
dass eher Präferenzen denn Interessen im Bereich kollektiver Entscheidungsprozesse Konfliktpotenzial 
aufweisen.

18  Vgl. Crott (1972); vgl. zu diesem Verständnis von Verhandlungen auch die Definitionen von Bazer-
man/Carroll (1987): „the process by which two or more interdependent parties who do not have identical 
preferences across decision alternatives make joint decisions”, Cross (1969): “whenever the allocation of 
gains among participants to an agreement is subject to their own choice rather than pretermined by their 
circumstances”, Neale/Northcraft (1991): “a particular type of decisionmaking – decisionmaking in the 
larger sense of a social, psychological and economic process”, ”a joint interdependent process that entails 
coordinated action of parties with non-identical preference structures”, Pruitt (1981): “a form of decision 
making in which two or more parties talk with one another in an effort to resolve their opposing inter-
ests”, Walton/McKersie (1965): “the deliberate interaction of two or more complex social units which are 
attempting to define or redefine the terms of their interdependence”.  

19  Vgl. Koch (1987), S. 78. 


