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216f. fals. 

- Fortsetzung  -



XXIV Hypothesenverzeichnis 

Ableitung 
und 

Wortlaut der Hypothese Prüfung 
auf Seite Ergebnis 

Hypothesen  zur  Abhängigkeit  der  Integrationsstruktur 
des Transaktions-Centers  vom wahrgenommenen 
Risiko 

H,6 Die Größe und die horizontale Integration des Buying 
Center steigt mit zunehmendem wahrgenommenem 
Risiko der Beschaffungssituation. 

218ff. best. 

H,7 Die Größe des Selling Center steigt mit zunehmendem 
wahrgenommenem Risiko der Beschaffungssituation. 

218 ff. best. 

HIS Die Größe und die horizontale Integration der Dritt-
parteien steigt mit zunehmendem wahrgenommenem 
Risiko der Beschaffungssituation. 

219f. fals. 

H|9 Die Größe und die horizontale Integration des Trans-
aktions-Centers steigt mit zunehmendem wahrgenom-
menem Risiko der Beschaffungssituation. 

219f. best. 

Hypothesen  zur  Abhängigkeit  der  Integrationsstruktur 
des Transaktions-Centers  vom Spezialisierungsgrad 

H20 Mit steigendem Spezialisierungsgrad steigt die Größe 
und die horizontale Integration des Buying Center. 

220ff. best. 

H2 i Mit steigendem Spezialisierungsgrad sinkt die Größe 
des Selling Center. 

22 Iff. fals. 

H22 Mit steigendem Spezialisierungsgrad sinkt die Größe 
und die horizontale Integration der Drittparteien. 

22 Iff. best. 

H23 Mit steigendem Spezialisierungsgrad steigt die Größe 
und die horizontale Integration des Transaktions-
Centers. 

22 If. (best.) 

Hypothesen  zur  phasenspezifischen  Abhängigkeit  der 
Integrationsstruktur  des Transaktions-Centers  von der 
Kaufklasse 

Die Größe und horizontale Integration des Trans-
aktions-Centers... 

I I 24 1 ...steigt in der Phase der Formulierung des Markt-
forschungsproblems mit zunehmendem Neukauf-
charakter der Beschaffungssituation. 

225ff. best. 

H24 2 ...steigt in der Phase der Institutsauswahl mit zuneh-
mendem Neukaufcharakter  der Beschaffungssituation. 

225 ff. best. 

H24.3 ...steigt in der Phase der Dienstleistungserstellung mit 
zunehmendem Neukaufcharakter  der Beschaffungs-
situation. 

22 5 ff. best. 

- Fortsetzung  -



Hypothesenverzeichnis 

Ableitung 
und 

Wortlaut der Hypothese Prüfung 
auf Seite Ergebnis 

H24 4 ...ist bei der Ergebnispräsentation unabhängig von der 225ff. best. 
Kaufklasse. 
Hypothesen  zur  phasenspezifischen  Abhängigkeit  der 
Integrationsstruktur  des Transaktions-Centers  vom 
wahrgenommenen  Risiko 

Die Größe und horizontale Integration des Trans-
aktions-Centers steigt mit zunehmendem wahrgenom-
menem Risiko... 

H251 ...bei der Formulierung des Marktforschungsproblems. 228ff. best. 
H25.2 ...in der Phase der Institutsauswahl. 228ff. best. 
H25 3 ...in der Phase der Dienstleistungserstellung. 228ff. best. 
H254 ...bei der Ergebnispräsentation. 228ff. (best.) 

Hypothesen  zur  phasenspezifischen  Abhängigkeit  der 
Integrationsstruktur  des Transaktions-Centers  vom 
Speziai isierungsgrad 

Die Größe und horizontale Integration des Trans-
aktions-Centers steigt mit zunehmendem Spezialisie-
rungsgrad... 

H26.I ...bei der Formulierung des Marktforschungsproblems. 23 Off. best. 
H26.2 ...in der Phase der Institutsauswahl. 2 3 Off. (best.) 
H263 ...in der Phase der Dienstleistungserstellung. 2 3 Off. best. 
1̂ 264 ...bei der Ergebnispräsentation. 23 Off. (best.) 

Hypothese  zur  Einfluß  struktur  des Transaktions-
Centers 

H 2 7 Die Einflußbeziehungen zwischen den Subgruppen des 245ff. fals. 
Transaktions-Centers sind weniger durch konfligie-
rende als durch komplementäre Einflußpositionen 
geprägt und die Transaktionsatmosphäre dement-
sprechend eher kooperativ als konfliktär. 
Globalhypothese  zur  Abhängigkeit  der  Inter-
aktionsstruktur  des Transaktions-Centers  von der 
Kaufklasse 

H28 Der Interaktionsgrad im Transaktions-Center steigt mit 252ff. best. 
zunehmendem Neukaufcharakter  der Beschaffungs-
situation. 
Hypothesen  zur  phasenspezifischen  Abhängigkeit  der 
Interaktionsstruktur  des Transaktions-Centers  von der 
Kaufklasse 

Der Interaktionsgrad im Transaktions-Center steigt mit 
zunehmendem Neukaufcharakter  der Beschaffungs-
situation... 

- Fortsetzung  -



XXVI Hypothesenverzeichnis 

Wortlaut der Hypothese 

Ableitung 
und 

Prüfung 
auf Seite Ergebnis 

H28 I ...bei der Formulierung des Marktforschungsproblems. 253 ff. fals. 
H282 ... in der Phase der Institutsauswahl. 253ff best. 
H28 3 ... in der Phase der Dienstleistungserstellung. 25 3 ff. best. 

H 2 9 

Globalhypothese  zur  Abhängigkeit  der  Interakti-
onsstruktur  des Transaktions-Centers  vom wahrgenom-
menen Risiko 

Der Interaktionsgrad im Transaktions-Center steigt mit 
zunehmendem wahrgenommenem Risiko. 

254ff. best. 

Hypothesen  zur  phasenspezifischen  Abhängigkeit  der 
Interaktionsstruktur  des Transaktions-Centers  vom 
wahrgenommenen  Risiko 

Der Interaktionsgrad im Transaktions-Center steigt mit 
zunehmendem Beschaffungsrisiko... 

H291 ...bei der Formulierung des Marktforschungsproblems.  255f. best. 
H29 2 ...in der Phase der Institutsauswahl. 255f. best. 
H29 3 ...in der Phase der Dienstleistungserstellung. 255f. best. 

Hypothese  zur  Abhängigkeit  der  Interaktionsprozeß-
typen  von der  Kaufklasse 

H3o Mit zunehmendem Neukaufcharakter  werden unter- 26Iff. (best.) 
schiedliche Interaktionsprozeßtypen eingesetzt, wobei 
ein Wechsel von Interaktionsprozessen mit Dominanz-
transfer  über Prozesse mit Anbieterdominanz zu Pro-
zessen mit Nachfragerdominanz  erfolgt . 
Hypothese  zur  Abhängigkeit  der  Interaktionsprozeß-
typen  vom wahrgenommenen  Risiko 

H 3 1 Mit zunehmendem wahrgenommenem Risiko werden 26Iff. (best.) 
unterschiedliche Interaktionsprozeßtypen eingesetzt, 
wobei ein Wechsel von Interaktionsprozessen mit 
Dominanztransfer  über Prozesse mit Anbieterdominanz 
zu Prozessen mit Nachfragerdominanz  erfolgt . 
Hypothesen  zur  Abhängigkeit  der  Integrationsstruktur 
des Transaktions-Centers  von den Interaktionsprozeß-
typen 

H 3 2 Die Transaktions-Center-Größen unterscheiden sich 263ff.  (best.) 
zwischen den Interaktionsprozeßtypen. Dabei steigt die 
Transaktions-Center-Größe vom Prozeß mit Dominanz-
transfer  über den Prozeß mit Anbieterdominanz zum 
Prozeß mit Nachfragerdominanz. 

H 3 3 Die horizontale Integration des Transaktions-Centers 263ff.  best. 
unterscheidet sich nicht zwischen den Interaktions-
prozeßtypen. 



Α. Einführung 

Ι . Forschungsdefizit und Zielsetzung 

Dienstleistungen gewinnen in den westlichen Industrienationen immer mehr 
an wirtschaftlicher  Bedeutung.1 Im Widerspruch zur „Drei-Sektoren-Hypo-
these" von Fourastié,2 die die Entwicklung des Dienstleistungssektors vor allem 
auf die steigende Nachfrage nach konsumentenorientierten Dienstleistungen 
begründet, ist in den letzten Jahren allerdings ein im Vergleich zu konsumen-
tengerichteten Dienstleistungen überproportionales  Wachstum  unternehmens-
orientierter  Dienstleistungen  zu konstatieren.3 

Albach führt  in seiner „Theorie der industriellen Dienstleistung" diesen säku-
laren Trend auf die steigende intermediäre Nachfrage durch Unternehmen zu-
rück.4 Um wettbewerbsfähige Produkte mit einem hohen Kundennutzen anbie-
ten zu können, müssen vielfältige professionelle Dienstleistungen, wie ζ. B. 
Forschung und Entwicklung, Marktforschung,  Planung, Design und Beratung, 

1 In Deutschland hat sich beispielsweise der Anteil der in Dienstleistungsunter-
nehmen Beschäftigten von 14,7% in 1980 auf 21,4% der Erwerbstätigen in 1994 erhöht, 
während im gleichen Zeitraum der Anteil der Beschäftigten im produzierenden Gewerbe 
von 43,4% auf 36,3% sank. Noch deutlicher fällt diese Verschiebung auf, wenn man die 
Entwicklung der jeweiligen Bruttowertschöpfung  betrachtet. So stieg der Anteil der 
Bruttowertschöpfung  von Dienstleistungsunternehmen an der gesamten Bruttowert-
schöpfung der Unternehmen von 27,9% in 1980 auf 42,2% in 1995. Im gleichen Zeit-
raum sank der entsprechende Anteil des produzierenden Gewerbes von 51,5% auf 
40,4%. Mit einem absoluten Wert von 1129,6 Mrd. DM lag die Bruttowertschöpfung 
der Dienstleistungsunternehmen 1994 zudem erstmals über dem im produzierenden 
Gewerbe erwirtschafteten  Betrag von 1127 Mrd. DM. (Quelle: Statisches Bundesamt 
(Hrsg.) (1996), Statistisches Bundesamt (Hrsg.) (1995), S. 106f. und S. 659f. Eigene 
Berechnungen). 

2 Vgl. Fourastié, J. (1969), S. 80ff.  und S. 274ff. 
3 Vgl. Wilson, Τ./ Smith, F. (1996), S. 165f., Meffert,  H./ Bruhn, M. (1995), S. 7, 

Noch, R. (1994), S. 38, de Jong, Μ. (1993), S. 341, Elfring, T. (1993), S. 379f., Gruhler, 
W. (1993), S. 33, Albach, H. (1989a), S. 401ff.,  Klauder, W. (1988), S. 128f., Vogler-
Ludwig, K. (1987), S. 32ff.  und Ochel, W./ Wegner, M. (1987), S. 2. 

4 Vgl. Albach, H. (1989a), S. 399ff.  sowie de Jong, Μ . (1993), S. 341f. und 
Elfring, T. (1993), S. 377ff. 
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in diese integriert werden. Professionelle Dienstleistungen sind folglich zu 
einem immer wichtigeren Bestandteil der Leistungserstellung geworden.5 

Unter steigendem Kostendruck und im Zuge der Auseinandersetzung mit 
Konzepten wie „Lean Management" und „Konzentration auf Kernkompeten-
zen" verringern die Unternehmen zudem ihre Fertigungstiefe immer weiter.6 

Einzelne Funktionen oder ganze Funktionsbereiche, die kostengünstiger als 
intern von eigenständigen Unternehmen erbracht werden können, werden teil-
weise oder vollständig outgesourct,7 wobei professionelle Dienstleistungen von 
diesem Trend besonders betroffen  sind.8 

Als Konsequenz dieser Entwicklungen kann festgestellt werden, daß die pro-
fessionellen Dienstleistungen innerhalb der unternehmensorientierten Dienstlei-
stungen die dynamischste Entwicklung genommen haben,9 wodurch Business-
to-Business-Transaktionen professioneller  Dienstleistungen zu einem bedeut-
samen Wirtschaftsfaktor  geworden sind. Vergleicht man allerdings die prakti-
sche Bedeutung unternehmensorientierter  professioneller  Dienstleistungen mit 
der wissenschaftlichen Auseinandersetzung auf diesem Gebiet, wird an der 
Schnittstelle der Beschaffung  professioneller  Dienstleistungen ein Defizit  theo-
retischer  und empirischer  Forschung  deutlich (vgl. Abb. I ) . 1 0 

5 Vgl. Ochel, W. (1987), S. 24. 
6 Vgl. Picot, A./ Gerhardt, Τ./ Nippa, M. (1992), S. 136ff.,  Vogler-Ludwig, K. 

(1987), S. 37. Zum Lean Management vgl. Bösenberg, DJ Metzen, H. (1993), S. 67ff. 
und zum Begriff  der Kernkompetenzen Prahalad, C./ Hamel, G. (1990), S. 79ff. 

7 Zwar läßt sich argumentieren, daß ein Teil des statistisch ausgewiesenen Bedeu-
tungszuwachses unternehmensorientierter  Dienstleistungen auf Verlagerungen innerhalb 
des Unternehmenssektors basiert. Denn das Outsourcing vormals selbst erstellter 
Dienstleistungen führt  dazu, daß die statistische Erfassung nicht mehr im produzieren-
den Gewerbe sondern im Dienstleistungssektor erfolgt.  (Vgl. ζ. B. Schwenker, B. 
(1989), S. 56 oder Albach, H. (1989b), S. 2ff.).  Von einem Null-Summen-Spiel kann 
jedoch nicht ausgegangen werden. (Vgl. ο. V. (1997), S. Vl /1, Ochel, W./ Schreyer, P. 
(1988), S. 172 und Stille, F. (1988), S. 82ff.). 

8 Vgl. Ochel, W./ Schreyer, P. (1988), S. 158ff. 
9 Vgl. Wilson, Τ./ Smith, F. (1996), S. 165 und Ochel, W. (1987), S. 24. 
1 0 Vgl. auch Wilson, Τ./ Smith, F. (1996), S. 164. 
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Abb. 1: Systematisierung  des Forschungsdefizits 

In Anerkenntnis der Prämisse, daß ein effektives  Marketing auf einer Analyse 
der Verhaltensweisen der Nachfrager  aufbauen muß,11 hat sich im Sachgutbe-
reich neben dem „klassischen" Konsumgütermarketing das Investitionsgüter-
marketing  als eigenständige Forschungsrichtung etabliert, das sich in seiner 
Ausrichtung an den Besonderheiten des Beschaffungsverhaltens  von Unterneh-
men orientiert. 12 Dienstleistungen werden in diesem Rahmen jedoch nur hin-
sichtlich der absatzpolitischen Bedeutung produktbegleitender Serviceleistun-
gen thematisiert. Eine vertiefte Auseinandersetzung mit dem Angebot und der 
korrespondierenden Beschaffung  professioneller  Dienstleistungen auf Basis 
ihrer spezifischen Charakteristika unterbleibt jedoch.1 3 

Obwohl die Notwendigkeit einer dem Sachgutbereich analogen Spezialisie-
rung der Marketingteildisziplinen auch im Dienstleistungsmarketing  bejaht 

1 1 Vgl. z.B. Grün, O. (1993), S. 405, Nieschlag, R./ Dichtl, E./ Hörschgen, H. 
(1991), S. 105, Kuß, A. (1991), S. 15ff.  und S. 162, Engelhardt, W./ Schwab, W. 
(1982), S. 504, Johnston, W. (1981b), S. 2, Kirsch, W./ Kutschker, Μ./ Lutschewitz, H. 
(1980), S. 56, Grafers,  H. (1980), S. 8 oder Brand, G. (1972), S. 1 lf. 

1 2 Vgl. ζ. B. Backhaus, K. (1989), S. 704ff.  sowie Kap. B.I.2. Zur Ansicht, daß die 
Dichotomie Konsum-/Investitionsgütermarketing ungerechtfertigt  sei vgl. Fern, E./ 
Brown, J. (1984). 

1 3 So erfolgt  die Behandlung unternehmensorientierter  Dienstleistungen in der Re-
gel nur pauschal, indem sie per definitionem den Investitionsgütern zugeordnet werden 
oder indem allgemein auf die Bedeutung von Beratungsunternehmen als Absatzmittler 
im Anlagen- und Systemgeschäft hingewiesen wird. Vgl. z. B. Grafers,  H. (1980), 
S. 56ff.,  Engelhardt, W./ Günter, B. (1981), S. 24ff.  und 109ff.,  Wagner, G. (1982), 
S. 124. Vgl. zu dieser Ansicht auch Jackson, R./ Cooper, P. (1988), S. 11 Iff. Dement-
sprechend wird teilweise die Ansicht vertreten, die Bezeichnung „Business-to-Business-
Marketing" sei treffender,  da sie keinen sprachlichen Bezug zu bestimmten Güterarten 
aufweist. Vgl. Kleinaltenkamp, M. (1994a), S. 77. 


