Vorwort

Die Analyse von langfristigen Geschéftsbeziehungen erlangte in jlngster Zeit
sowoh! in der Unternehmenspraxis als auch in der Wissenschaft verstarkte Be-
deutung. Diese Entwicklung lasst sich damit erkldren, dass die Dauer von Ge-
schaftsbeziehungen zu Nachfragern fiir die Profitabilitdt von Unternehmen eine
entscheidende Rolle spielt. Aus Sicht der Nachfrager stellt sich im Zusammen-
hang mit Geschaftsbeziehungen grundsatzlich die Frage, mit welchem Anbieter
und in welcher vertraglichen Form solche Geschaftsbeziehungen eingegangen
und aufrechterhalten werden sollen. Vor dem Hintergrund einer dynamischen
Betrachtung von Geschaftsbeziehungen ist hierbei die Frage nach dem Wechsel
des Anbieters bzw. des Vertragtyps zentral. Ziel der vorliegenden Arbeit ist es
daher, auf Basis institutionenékonomischer Uberlegungen ein Erkldrungsmodell
des Wechselverhaltens von Nachfragern in Bezug auf den Anbieter- und Ver-
tragstypenwechsel abzuleiten.

Um eine méglichst realitdtsnahe Abbildung dieses Verhaltens zu erreichen, ist es
notwendig, die vorhandenen institutionen6konomischen Theorien durch eine
Veranderung bzw. Konkretisierung der Annahmen zu modifizieren und in einen
neuen Erkldarungsansatz zu integrieren. Diese Verdnderungen sind insbesondere
in einer differenzierten Konzeption der beschrankten Rationalitdt mit Orientie-
rung an Anspruchsniveaus und einer Zweiteilung des Entscheidungsprozesses zu
sehen. Eine solche Modellbildung fiihrt im Ergebnis zu einer erweiterten Theo-
riebasis, die hier als Transaction Choice Theory bezeichnet wird. Aufbauend auf
diesen theoretischen Uberlegungen werden anschlieBend ErklirungsgréBen des
Wechselverhaltens auf Basis eines Drei-Ebenen-Modells von Austauschbeziehun-
gen abgeleitet. Die postulierten Wirkungszusammenhdnge werden hiernach
einer empirischen Priifung unterzogen und im Wesentlichen bestatigt. Prakti-
sche Relevanz erlangt diese Modellbetrachtung dadurch, dass die betrachteten
EinflussgréoBen des Wechselverhaltens dem Anbieter wertvolle Ansatzpunkte zur
Ausgestaltung seines absatzpolitischen Instrumentariums liefern.

Die vorliegende Arbeit wurde Ende des Jahres 2002 am Fachbereich IV der Uni-
versitat Trier eingereicht und im Januar 2003 dort als Habilitationsschrift ange-
nommen. Bei der Entstehung dieses Werkes haben mich zahlreiche Personen
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Stelle besonders danken mdéchte.
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