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Abstract:

Die Unternehmen der Logistikbranche besitzen auf Grund ihrer Verantwortung fiir die Materialfliisse zwischen
den Produzenten eine besondere Bedeutung fiir die Supply Chain. Entsprechend héufig sind sie Teil einer Supp-
Iy-Chain-Kooperation oder Initiatoren von Supply-Chain-Projekten. Fiir den Erfolg unternehmensiibergreifen-
der Projekte ist Vertrauen, aber auch die Vereinbarung iiber die Gewinnallokation von immenser Bedeutung.
Letztere wird in Verhandlungen zwischen den beteiligten Akteuren im Rahmen der Anbahnungs- oder Vereinba-
rungsphase eines Supply-Chain-Projektes festgelegt. Das individuelle Verhandlungsergebnis fiir jeden Akteur
héngt dabei von dem jeweiligen Verhandlungsfiihrer und vom Verhandlungskontext ab. Bislang durchgefiihrte
Studien lassen den Schluss zu, dass zumindest in anderen Kontexten sowohl der Verhandlungsausgang als auch
der Verhandlungsprozess entscheidend vom Geschlecht der Verhandlungsfiihrer abhdngen. Ziel dieses Artikels
ist es, zu tiberpriifen, inwieweit die Erkenntnisse der bislang verdffentlichten Studien auf den Kontext eines Supp-
ly-Chain-Projektes tibertragbar sind. Dazu werden in diesem Beitrag theoretische Erkenntnisse und Ergebnisse
eines Laborexperiments vorgestellt.
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1 Problemstellung

Wettbewerb findet im 21 Jahrhundert nicht mehr auf regionaler oder nationaler Ebene statt
sondern im globalen Kontext.! Diese Entwicklung zwingt Unternehmen dazu, sich auf wert-
schopfende Tatigkeiten zu fokussieren.” Unternehmensbereiche, die nicht zu den Kernkompe-
tenzen zéhlen, wurden oder werden ausgelagert. Die dadurch entstehenden hoch spezialisier-
ten Unternehmen konnen im Konkurrenzkampf nur iiberleben, wenn sie sich zu starken Supp-
ly Chains zusammenschlieBen.” Der Wettbewerb findet daher zwischen den Supply Chains
und nicht mehr zwischen einzelnen Unternehmen statt. Die erforderliche Koordination und
Verkniipfung der einzelnen Akteure in einem Wertschopfungsnetz ist hier von entscheidender
Bedeutung.4 Durch die weltweiten Netzwerkstrukturen werden an die entsprechenden Kapazi-
titstrager zunehmend erhohte Mobilitdtsanforderungen gestellt.5 Die Unternehmen der Lo-
gistikbranche bilden die Schnittstelle zwischen den einzelnen Produzenten und auch zwischen
den Produzenten und den Kunden. In keinem anderen Bereich herrscht deshalb eine derartig
hohe Anforderung an die Mobilitdt der Kompetenz- und Kapazitétstréger6 — sei es als Kapitén
eines Frachtschiffs, das Schiff selbst oder der Servicemitarbeiter, der je nach Bedarf an einem
anderen Standort arbeitet. Eine Supply-Chain-Management-Abteilung, die die entsprechenden
Prozesse koordiniert, existiert dennoch in nur relativ wenigen Unternehmen. Meist werden
diese Aufgaben von den Schnittstellenfunktionen, wie Einkauf und Beschaffung, {ibernom-
men.” Fiir die Koordination von physischen Giiterfliissen ist die Logistik zustindig.

Doch unabhéngig davon, welche Unternehmensfunktion die Koordination der Supply Chain
iibernimmt, ist diese von einer engen Zusammenarbeit der beteiligten Unternehmen geprégt.
Dabei gilt es nicht nur einzelne Aktivitidten aufeinander abzustimmen, sondern auch grund-
sitzliche Vereinbarungen iiber die Kooperation zu treffen. Wichtig ist hier eine Ubereinkunft,
wie jeder einzelnen Akteure in einem Wertschopfungsnetzwerk von dessen Erfolg profitieren
kénnen.® Untersuchungen zeigen, dass sich der monetire Erfolg einer Supply Chain nicht
gleichmédfBig auf die beteiligten Unternehmen verteilt. Stattdessen miissen Situationen betrach-
tet werden, in denen durch eine Kooperation Kosteneinsparungen auf Supply-Chain-Ebene
realisiert werden konnen, jedoch einzelne Akteure Mehrkosten tragen miissen. Wird hier kein
Ausgleich vorgenommen, so kommt keine Kooperation zwischen den Unternehmen zustan-
de.” Um diesem Ungleichgewicht entgegenzuwirken, miissen sogenannte Seitenzahlungen
ausgehandelt werden, die in einer bilateralen Beziehung das Unternehmen erhélt, welches die
Mehrkosten tragt (Benachteiligter) und das Unternehmen zahlt, welches von der Kooperation

Vgl. Mentzer et al. (2001), S. 2.

Vgl. Quinn/Himer (1994), S. 43.

Vgl. Dyer/Singh (1998), S. 662-663.

Vgl. Spekman et al. (1998), S. 55.

Vgl. Rao/Minakakis (2003), S. 61-63.

Vgl. Donges (1998), S.1, und Eekhoff (1998), S. 200.

Vgl. Lummus/Vokurka (1999), S. 12, und Macbeth (1994), S. 23-24.
Vgl. Cachon/Lariviere (2005), S. 31.

Vgl. Zelewski (2009), S. 17, oder Lambert/Cooper (2000), S. 82.
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profitiert (Proﬁteur).10 Zur Bestimmung der Seitenzahlung im Speziellen und dem Treffen
von Vereinbarungen zur Kooperation im Allgemeinen werden Verhandlungen zwischen den
Unternehmen gefiihrt, deren Prozess und Ausgang von zahlreichen Faktoren beeinflusst wird.
Neben externen Einfliissen konnten personliche Eigenschaften der Verhandlungsfiihrer, wie
zum Beispiel das Geschlecht, eine Rolle spielen.

In der Logistik sind nach Untersuchungen der Bundesvereinigung Logistik in Deutschland bei
rund zwei Drittel der Unternehmen weniger als 40% der Mitarbeiter F rauen.'’ Wird beriick-
sichtigt, dass Verhandlungen und Gespriche im Rahmen von Supply-Chain-Kooperationen
i.d.R. auf der Ebene der Unternehmensfithrung oder mindestens vom mittleren Management
geflihrt werden, so fallt das Bild extremer aus. Bei etwa 70% der Unternehmen liegt der An-
teil der Frauen in Fithrungspositionen oder im mittleren Management unter 20%.'? Das Statis-
tische Bundesamt ordnet iiber alle Unternechmen unabhingig von der Branche etwa 30% der
Fiihrungskréfte weiblichen Stelleninhaberinnen zu."” Die Existenz von gleichgeschlechtlichen
wie auch geschlechtsiibergreifenden Verhandlungen ist damit unbestritten. Gleichzeitig stellt
sich aber auch die Frage, welche Effekte ein geringer Frauenanteil und damit die hohe Zahl an
mannlichen Verhandlungsfithrern auf das Verhandlungsergebnis und den Verhandlungspro-
zess ausiiben.

Im Rahmen dieses Beitrags wird daher untersucht, wie sich das Geschlecht auf die Verhand-
lung tiber Seitenzahlungen im Rahmen einer bilateralen Kooperation in einer Supply Chain
auswirkt. Dafiir erfolgt im folgenden Abschnitt zunichst ein Uberblick iiber bestehende Er-
kenntnisse beziiglich geschlechtsspezifischen Verhandlungserhaltens, bevor ein Laborexperi-
ment zu Supply-Chain-Verhandlungen unter unvollstindiger Information vorgestellt wird.
Die Beschreibung geschlechtsspezifischen Experimentergebnisse und deren Einordnung in
die bestehende Theorie zu geschlechtsspezifischem Verhandlungsverhalten geschieht an-
schlielend.

2 Gender-Theorie in Verhandlungen

Die Gender-Theorie, die sich mit geschlechtsspezifischem Verhalten beschéftigt, kann in drei
Stromungen eingeteilt werden, die biologische, eine soziologische sowie eine psychologische
Perspektive.14 Determinanten wie Chromosomen, Keimdriisen und Hormone bestimmen nach
dem biologischen Ansatz menschliches Verhalten.”” Da in diesem Bereich Unterschiede zwi-
schen Minnern und Frauen offensichtlich sind, differiert auch das Verhalten beider Ge-
schlechter.'® Der biologische Ansatz kommt dem traditionellen Verstidndnis des Begriffs ,,Ge-

10 Vgl. Sucky (2004), S. 199-200. Nach Fandel et al. (2009), S. 74-81, muss die Seitenzahlung keine direkte
Zahlung sein, sondern kdnnte auch in Form von Rabatten geleistet werden.

= Vgl. Bundesvereinigung Logistik (2012), S. 2.

12 Vgl. Bundesvereinigung Logistik (2012), S. 3.

13 Vgl. Mischke/Wingerter (2012), S. 27.

14 Vgl. Bernett et al. (1993), S. 795. Allgemeine theoretische Inhalte zur Gender-Theorie enthalten Gildemeister
(2010) und West/Zimmerman (1987).

13 Vgl. Allemann-Tschopp (1979), S. 57-58.

o Vgl. hierzu die Untersuchungen von Boing (2009), S. 56-60, Kasten (1996), S. 224, Degenhardt/Trautner
(1979), S. 13 und S. 27 sowie Deaux (1976), S. 82-86.
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schlecht am néichsten.'” Seit dem Aufkommen der Gender-Theorie und damit der nachfol-
gend erlduterten soziologisch-psychologischen Perspektive wird iiber das traditionell biologi-
sche Verstindnis hinaus mit dem Geschlecht nicht nur eine biologische Beschreibung, son-
dern auch ein von der Gesellschaft gepriagtes Rollenverstidndnis gepréigt.18

Weil Verhalten nicht rein biologisch erklart werden kann, sondern im Kontext der Gesell-
schaft und des Umfelds der betrachteten Personen zu sehen ist, miissen geschlechtsspezifische
Verhaltensunterschiede auch aus soziologischer Perspektive analysiert und erklart werden."’
Geschlechtsspezifische Handlungsmuster hingen demnach vom sozialen Gefiige einer Person
ab.”’ Neben der biologischen und der soziologischen Perspektive zeigen verhaltensorientierte
Theorien, dass geschlechtsspezifisches Verhalten mit psychologischen Faktoren erklirt wer-
den kann.”' Diese Theorien fokussieren dabei vor allem die Entstehung und Entwicklung des
individuellen Verhaltens als Ergebnis menschlichen Lernens und menschlicher Erzie:hung.22

Jedes dieser theoretischen Erkldrungsmuster ldsst den Riickschluss auf geschlechtsspezifi-
sches Verhalten zu. Diese Erkenntnisse bestétigen zahlreiche empirische Untersuchungen, die
sich zumeist auf personliche Gehaltsverhandlungen oder Preisverhandlungen im Auftrag eines
Unternehmens beziehen. Im Rahmen von Laborexperimenten zu diesen Situationen wurde
festgestellt, dass Frauen kooperativer als Minner agieren. Eine kooperative Verhandlungswei-
se beinhaltet zum Beispiel die Offenlegung von Informationen, eine langere Verhandlungs-
dauer und die Suche nach einer ausgeglichenen Léisung.23 Im Gegensatz dazu verhandeln
Mainner sach- und gewinnorientierter.24

Das geschlechtsspezifische Verhandlungsverhalten bedingt unterschiedliche Verhandlungser-
gebnisse. Die Verhandlungsergebnisse in den Laborexperimenten lassen den Riickschluss zu,
dass die Auszahlung von Méannern im Mittel hoher ist als die der Frauen.” Die Ergebnisse
weiblicher Akteure werden allerdings besser, wenn sie im Auftrag anderer Personen handeln
und die Verhandlungen gut strukturiert sind.?® AuBerdem verursachen Frauen seltener Ver-
handlungsabbriiche als Ménner.

' In der englischen Sprache wird der Begriff ,,Sex* fiir das biologisch orientierte Geschlechtsverstéindnis ver-
wendet und ,,Gender” fiir die soziologisch-psychologisch orientierte Unterscheidung zwischen Mann und
Frau eingesetzt.

18 Vgl. Gildemeister (2010) und West/Zimmerman (1987).

19 Vgl. Rahman/Jackson (2010) oder Anderson/Hysock (2009).

20 Vgl. Voeth/Herbst (2009), S. 59-62, und Watson (1994), S. 191-210.

2! Hier existieren wiederum verschiedene Erklarungsansitze. Die wichtigsten Ansédtze im Bezug auf ge-
schlechtsspezifisches Verhalten sind Bekraftigungs-, Imitations- und Identifikationstheorie sowie der Gender-
stereotyp und die kognitive Theorie.

2 Vgl. Degenhardt/Trautner (1979), S. 50, oder Athenstaedt/Alfermann (2011).

3 Vgl. Kimmel et al. (1980) zur Lange von Verhandlungen und Neu et al. (1988) beziiglich der Offenlegung
von Informationen.

# Vgl. Small et al. (2007), Bowles et al. (2005), Kray et al. (2001), Kings/Hinson (1994) und Rubin/Brown
(19795).

3 Vgl. Kray et al. (2002), Stuhlmacher/Walters (1999), Stuhlmacher et al. (1998), Kings/Hinson (1994), Neu et
al. (1988) und Rubin/Brown (1975).

26 Vgl. Amanatullah (2008) und Bowles et al. (2005).
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Die Untersuchungen zeigen aber auch, dass sich Verhaltensunterschiede im Verhandlungsver-
lauf zunehmend neutralisieren.”” Einen ausfiihrlichen Uberblick iiber die Gender-Theorie so-
wie die empirischen Untersuchungen enthilt Kray (2007). Der kurze Literaturiiberblick zur
Gender-Theorie in Verhandlungen in diesem Abschnitt zeigt, dass zwar einige, auch empiri-
sche Erkenntnisse existieren, sich aber keine der Untersuchungen auf das Verhalten der bei-
den Geschlechter bei Verhandlungen iiber kollaborative Supply-Chain-Projekte bezieht. Des-
halb werden im nachfolgenden Abschnitt Forschungshypothesen zur Gender-Theorie in Ver-
handlungen {tiber kollaborative Supply-Chain-Projekte aufgestellt und dazu Ergebnisse eines
Laborexperiments untersucht.

3 Experimentelle Ergebnisse

3.1 Forschungshypothesen

Die im Rahmen dieses Artikels zu untersuchenden Forschungshypothesen beziehen sich ana-
log zu bisherigen theoretischen und empirischen Betrachtungen auf das Verhandlungsergebnis
und den Verhandlungsprozess. Zunichst werden die Verhandlungsergebnisse untersucht. Wie
im vorangegangenen Literaturiiberblick aufgezeigt, erscheinen Unterschiede in den Verhand-
lungsergebnissen als wahrscheinlich. Daher lautet die erste Forschungshypothese:

Hypothese HI: Die Verhandlungsergebnisse von mdnnlichen und weiblichen Verhand-
lungsfiihrern in bilateralen Verhandlungen iiber Seitenzahlungen bei unvollstindiger
Information unterscheiden sich signifikant voneinander.

Um diese Aussage zu operationalisieren und zu priifen, bedarf es mehrerer Subhypothesen
Grundsitzlich kann der Verhandlungsausgang mit drei Indikatoren beschrieben werden: die
personliche Auszahlung der Experimentteilnehmer, die Kosten des Unternehmens der zu-
grunde liegenden Entscheidungssituation und der Anteil der Verhandlungsabbriiche. Die bis-
her in anderen Kontexten durchgefiihrten Studien zeigen, dass ménnliche Experimentteilneh-
mer im Vergleich zu den weiblichen Experimentteilnehmern héhere personliche Auszahlun-
gen erzielen.”® Entsprechend gestaltet sich Hypothese H1.1.

HI.1: In bilateralen Verhandlungen iiber Seitenzahlungen bei unvollstindiger Infor-
mation erzielen Mdnner signifikant hohere Auszahlungen als Frauen.

Bereits durchgefiihrte Untersuchungen lassen auBlerdem den Riickschluss zu, dass sich die
Verhandlungsergebnisse dndern, wenn nicht die personliche Auszahlung, sondern das Ergeb-
nis des Unternehmens, das der Verhandlungsfiihrer reprédsentiert, betrachtet wird.” Das Er-
gebnis der Frauen verbessert sich laut vergangenen Studien offensichtlich, wenn diese im
Auftrag anderer handeln. Auf der anderen Seite ist die personliche Auszahlung von dem Un-
ternehmenserfolg abhédngig. Folglich ist hinsichtlich des Unternehmensergebnisses vorab kei-
ne klare Geschlechterreihenfolge erkennbar:

27 Vgl. Feidakis/Tsaoussi (2009) und Koeszegi et al. (2007).

2% Vgl. Small et al. (2007), Bowles et al. (2005), Kray et al. (2001), Kings/Hinson (1994) und Rubin/Brown
(1975).

** Vgl. Amanatullah (2008).
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H1.2: In bilateralen Verhandlungen iiber Seitenzahlungen bei unvollstindiger Infor-
mation unterscheidet sich der verhandlungsbezogene Gewinn der Unternehmen, die
durch Mdnner reprdsentiert werden, von dem Gewinn der Unternehmen, die von weib-
lichen Akteuren vertreten werden.

Als eindeutiger erweisen sich die theoretischen Ansdtze und die in der Literatur beschriebe-
nen Untersuchungsergebnisse im Hinblick auf die Verhandlungsabbriiche. Relativ durchgén-
gig wird hier aus dem kooperativen Verhandlungsstil der Frauen eine geringere Abbruchquote
im Vergleich zu den Ménnern abgeleitet.30 Entsprechend lautet Hypothese H1.3:

H1.3: In bilateralen Verhandlungen iiber Seitenzahlungen bei unvollstindiger Infor-
mation ist die Abbruchquote bei weiblichen Verhandlungsfiihrern niedriger als bei
mdnnlichen.

Unterscheiden sich die geschlechtsspezifischen Ergebnisse im gleichen Verhandlungskontext
und in den gleichen Verhandlungssituationen voneinander, ist dies auf das Verhandlungsver-
halten zuriickzufiihren. Entsprechend ergibt sich nachfolgende verhaltensbezogene Hypothese
H2.

Hypothese H2: In bilateralen Verhandlungen iiber Seitenzahlungen bei unvollstindi-
ger Information unterscheidet sich das Verhandlungsverhalten der Mdnner von dem
der Frauen.

Das Verhandlungsverhalten wird unter anderem durch die Zeit, die ein Akteur fiir die Abgabe
eines Gebotes benotigt (Gebotsabgabezeit) und das Konzessionsverhalten bestimmt. Beide
Kennzahlen werden in Subhypothesen einzeln betrachtet. Ein besseres Auszahlungsergebnis
lasst darauf schliefen, dass Ménner weniger Konzessionen machen als Frauen. Allerdings
werden im Rahmen des Konzessionsverhaltens nicht nur auszahlungsorientierte Konzessio-
nen, sondern auch Konzessionen im Hinblick auf den verhandlungsabhéngigen Unterneh-
mensgewinn untersucht. Deshalb wird bei der Subhypothese H2.1, die sich auf das Konzessi-
onsverhalten bezieht, keine eindeutige Reihung der Geschlechter vorgenommen. Weil auf3er-
dem nicht ausgeschlossen ist, dass sich das Verhandlungsverhalten zweier Akteure in einer
Verhandlung gegenseitig beeinflusst, werden nachfolgend ausschlieBlich gleichgeschlechtli-
che Verhandlungen betrachtet.’’

H2.1: Das Konzessionsverhalten der Mdnner unterscheidet sich in gleichgeschlechtli-
chen bilateralen Verhandlungen iiber Seitenzahlungen bei unvollstindiger Informati-
on von dem der Frauen.

Eine relativ klare Tendenz ldsst sich hingegen aus dem Theorieabschnitt im Hinblick auf die
Gebotsabgabezeit ableiten. Das kooperative Verhalten der Frau impliziert eine langere Ver-
handlungsdauer, die auch durch eine lingere Gebotsabgabezeit begriindet sein konnte. Ent-
sprechend lautet die Subhypothese H2.2.%

30 Vgl. Koeszegi et al. (2007) und Small et al. (2007).
3 Vgl. Feidakis/Tsaoussi (2009) und Koeszegi et al. (2007).
32 Vgl. Kimmel et al. (1980).
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H2.2: Die Gebotsabgabezeit der Frauen ist in gleichgeschlechtlichen bilateralen Ver-
handlungen tiber Seitenzahlungen bei unvollstindiger Information gréfer als die Ge-
botsabgabezeit der Mdnner.

Zur Uberpriifung der aufgefiihrten Forschungshypothesen wird im nachfolgenden Abschnitt
ein Laborexperiment beschrieben und dessen Ergebnisse erldutert.

3.2 Experimentdesign und Entscheidungssituation

Im betrachteten Laborexperiment wurden Verhandlungen iiber Seitenzahlungen simuliert,
denen folgende Ausgangssituation zu Grunde lag: Zwei Unternehmen verhandeln iiber ein
Supply-Chain-Projekt, durch das ein globaler Effizienzgewinn erzielt wird. Dieser globale
Effizienzgewinn entspricht der Differenz der Mehrkosten, die einem der beiden Unternehmen
(Benachteiligter) entstehen, und dem Zusatzgewinn des anderen Unternehmens, der die
Mehrkosten {iibersteigt. Ziel der Verhandlungen ist die Einigung auf eine Seitenzahlung vom
Profiteur an den Benachteiligten und damit die Realisierung des Projektes. Beide Akteure
verhandeln im Rahmen verschiedener Informationsverteilungen, wobei in keiner Situation
beide Akteure vollstindige Informationen besitzen.”> Um Lerneffekte und rundeniibergreifen-
de Kompensation bei der Untersuchung auszuschlieen, agieren die Teilnehmer mit wech-
selnden Verhandlungspartnern. Jeder Teilnehmer erhélt je nach Verhandlungsergebnis nach
dem Experiment eine Auszahlung. Diese betrdgt maximal 25 Euro, wenn ein Akteur seine
Interessen durchsetzen kann, und minimal 0 Euro, wenn es zu keiner Einigung kommt oder
das jeweilige Unternehmen durch die Einigung einen Verlust erwirtschaftet. Die Auszahlung
orientiert sich am fiir das Unternehmen erzielten Gewinn.

Das gesamte Experiment folgt einem in der Literatur weit verbreiteten Vorgehen.34 Fiir die
Untersuchung wurde die Verhandlungsplattform www.mynegotiation.org entwickelt. Hiermit
ist lediglich ein Austausch iiber die Hohe der Seitenzahlung moglich. Eine Freitexteingabe
existiert nicht, jedoch die Moglichkeit, iiber einen Kalkulator zu ermitteln, welchen Wert die
personliche Auszahlung bei einer beliebigen Seitenzahlung annimmt. Im Rahmen der Durch-
fithrung des Experiments wurden als Experimentteilnehmer 60 Studierende aus wirtschafts-
wissenschaftlichen Studiengéngen akquiriert, welche per Los einem PC-Arbeitsplatz in ver-
schiedenen Raumen zugeordnet wurden. Die Verhandlung erfolgte jeweils mit einem anony-
men Partner in einem anderen Raum.

Vor dem eigentlichen Experiment erhielten die Teilnehmer eine miindliche und schriftliche
Einfiihrung, die anhand eines Feedbackfragebogens iiberpriift wurde. Nach einer Testrunde
begannen die Teilnehmer mit jeweils vier Verhandlungsrunden. Das Anfangsgebot gab dabei
der Profiteur ab. AnschlieBend erfolgte eine abwechselnde Gebotsabgabe. Eine Verhandlung
endete entweder mit einer Einigung oder dem Abbruch einer der beiden Parteien, eine zeitli-
che Begrenzung gab es nicht. Durch das Experiment konnten insgesamt 96 giiltige Datensitze
zu bilateralen Verhandlungsrunden {iber Seitenzahlungen gewonnen werden.

3 Vorabauswertungen zeigen, dass die Informationsverteilung in diesem Experiment keinen Einfluss auf den
Verhandlungsprozess und die Verhandlungsergebnisse besitzt, weshalb im weiteren Verlauf auf eine stérkere
Differenzierung verzichtet wird.

* Vgl. hierzu die Ausfithrungen von Bryman/Bell (2003) und Kiihl (2009).
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3.3 Ergebnisse

Zur Analyse der ersten Forschungshypothese werden zundchst die individuellen Auszahlun-
gen der Experimentteilnehmer betrachtet. Die Ergebnisse deuten auf einen geschlechtsspezifi-
schen Unterschied hin — allerdings entgegen der Subhypothese H1.1 nicht zu Gunsten der
Mainner, sondern zu Gunsten der Frauen. So liegen, wie Table 1 zeigt, sowohl der Mittelwert
wie auch der Median des Auszahlungsbetrags der Frauen iiber dem der Méanner. Insbesondere
beim fiir Ausreierwerte wenig anfilligen Median ist die Abweichung auffallend. Zur Uber-
priifung, ob diese Differenz zwischen den beiden Stichproben signifikant ist, lasst sich der
Mann-Whitney-U-Test durchfiihren.” Der Hypothesentest ergibt einen Wert von 0,78 und
damit keine Signifikanz.

Mittelwert 10,14 9,69
Standardabweichung 8,64 9,01
Median 10,42 3,65
Testergebnis Mann-Whitney-U: p=0,78

Table 1: Individuelle Auszahlung der Experimentteilnehmer36

Bei der vorhergehenden Analyse wurden alle Verhandlungsarten, also gleichgeschlechtliche
und geschlechtsiibergreifende Verhandlungen, betrachtet. Wird die Analyse auf geschlechts-
iibergreifende Verhandlungen fokussiert, ergibt sich ein deutlich differenzierteres Bild.

Mittelwert 8,03 13,04
Standardabweichung 9,53 9,29
Median 1,75 16,45
Testergebnis Wilcoxon-Vorzeichen-Rang: p=0,13

Table 2: Auszahlung der Experimentteilnehmer aus geschlechtsiibergreifenden Verhandlungen

Mittelwert und Median zeigen eine eindeutig hohere Auszahlung zu Gunsten der Ménner
(Table 2). In sieben Runden ist die Auszahlung der Frauen hoher, in zwd6lf Runden die der
Minner. Das spricht fiir hohere Auszahlungen der Ménner. Dieser Unterschied erweist sich
aber beim Wilcoxon-Vorzeichen-Rang-Test als nicht-signiﬁkant.37 Daher ist die Subhypothe-
se H1.1 zu verwerfen.

Nachdem die Betrachtung der Auszahlung keinen signifikanten Unterschied offenbarte, wer-
den zur Priifung von Hypothese H1.2 die verhandlungsabhéngigen Gewinne der Unterneh-
men, die von den Experimentteilnehmern repriasentiert werden, betrachtet. Um hier eine Ana-
lyse vornehmen zu konnen, miissen die Gewinne auf Grund der unterschiedlichen Gewinn-

3 Field (2005), S. 296-302 sowie 526-531. Fiir alle nachfolgenden Stichproben und falls notwendig Stichpro-
bendifferenzen konnte keine Normalverteilung nachgewiesen werden. Entsprechend werden im Folgenden
durchgéngig nicht-parametrische Tests eingesetzt.

% In allen nachfolgenden Analysen — aufler der Untersuchung zu den Verhandlungsabbriichen — werden Ver-
handlungsabbriiche nicht mitberiicksichtigt.

37 Vgl. Kahler (2004), S. 325-330. Es liegen hier abhéngige Stichproben vor und die Differenz der Werte ist

nicht normalverteilt. Daher ist der Wilcoxen-Vorzeichen-Rang-Test zu verwenden.

3
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funktionen normiert werden. Deshalb wird das Mal} Py, eingeflihrt. Es beschreibt den relati-
ven Gewinn eines Unternehmens im Vergleich zum Gesamtgewinn der Supply Chain. Aus
der Perspektive des Benachteiligten wird Py, wie folgt berechnet:

Seitenzahlung — Kostengenachteitigter

sc = :
GernnProfiteur - KOStenBenachteiligter

Die Berechnung des relativen Gewinns des Profiteurs erfolgt analog dazu:

p Gewinnp,ofiteyr — Seitenzahlung
sc =

GernnProfiteur — Kostengenacnteiigter

Unabhéngig davon, ob ein Akteur Profiteur oder Benachteiligter ist, repriasentiert ein hohes
P ein gutes Ergebnis fiir das jeweilige Unternehmen.

Mittelwert -0,08 1,14
Standardabweichung 2,46 1,85
Median 0,35 0,63
Testergebnis Mann-Whitney-U: p=0,03
Effektstirke r=0,25

Table 3: Relativer, individueller Gewinn der repréisentierten Unternehmen

Der Mittelwert und insbesondere der Median von P;. sind fiir die Unternehmen, die durch
ménnliche Akteure vertreten werden, deutlich hoher. In Table 3 ist zu sehen, dass auch der
Mann-Whitney-U-Test den Unterschied zwischen den Geschlechtern als signifikant mit einer
Effektstarke von 0,25 bestitigt. Dies deutet auf die Giiltigkeit der Subhypothese H1.2 hin.
Bevor diese bestitigt wird, ldsst sich die Gewinnabweichung der den jeweiligen Akteuren
zugeordneten Unternehmen durch eine Analyse der geschlechtsiibergreifenden Verhandlun-
gen iiberpriifen. Die Ergebnisse aus Tabelle 4 flihren zu den gleichen Aussagen. Sowohl Mit-
telwert wie auch Median liegen bei Méannern deutlich {iber denen der Frauen. Zudem bestétigt
der Wilcoxon-Vorzeichen-Rang-Test auf einem Signifikanzniveau von 0,03 und mit einer
Effektstirke von 0,35 den Unterschied. Daher wird H1.2 bestétigt.

Mittelwert -0,74 1,74

Standardabweichung 2,42 2,42

Median 0,22 0,78

Testergebnis Wilcoxon-Vorzeichen-Rang: p=0,03

Effektstarke r=0,35

Table 4: Relativer Gewinn der reprdsentierten Unternehmen in geschlechtsiibergreifenden Ver-
handlungen

Weder die auszahlungsorientierte Auswertung noch die gewinnorientierte Analyse l14sst Riick-
schliisse auf die Verhandlungsabbriiche zu. Deshalb wird zur Uberpriifung von Hypothese 1.3
die Haufigkeit der Verhandlungsabbriiche bei Frauen und bei Miannern miteinander vergli-
chen. Verhandlungspartnerunabhingig deutet eine Abbruchquote von 54,3% bei den Frauen
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im Vergleich zu 60,2% bei den Méannern darauf hin, dass weibliche Akteure weniger Ver-
handlungsabbriiche produzieren. Deutlicher ist dieser Unterschied bei der Betrachtung von
gleichgeschlechtlichen Verhandlungen. In Abbildung 1 ist zu sehen, dass nur 40 % der Ver-
handlungen zwischen Frauen (WW-Verhandlungen), aber 55% der Verhandlungen zwischen
Mainnern (MM-Verhandlungen) abgebrochen werden. Da beide Datensétze darauf hindeuten,
dass es bei Frauen zu weniger Verhandlungsabbriichen kommt, kann H1.3 bestdtigt werden.

Miinnlich Weiblich MM-Verhandlungen WW-Verhandlungen
40% 9
0% 46% ( 45% 40””(
4% %
60% 54% 55% 60%
BEmigung OAbbruch BEmigung OAbbruch BEmigung OAbbruch BEmigung OAbbruch

Figure 1: Verhiltnis der Einigungen und Abbriiche

Zusammenfassend lédsst sich somit festhalten, dass die Forschungshypothese H1, dass sich im
Rahmen von bilateralen Verhandlungen iiber Seitenzahlungen bei unvollstindiger Informati-
on die Verhandlungsergebnisse beider Geschlechter unterscheiden, zumindest fiir das Ge-
winnorientierte Ergebnis und die Abbruchquote bestitigen. Hinsichtlich der Auszahlung als
Ergebnis konnte kein signifikanter Unterschied festgestellt werden.

Die Ergebnisunterschiede konnten mit dem Verhandlungsverhalten der Akteure zusammen-
hiangen. Forschungshypothese H2 bezieht sich deshalb auf das geschlechtsspezifische Ver-
handlungsverhalten. Um dieses zu analysieren, wird zunichst das Konzessionsverhalten der
Teilnehmer betrachtet. Die Normierung einer Konzession auf das Startgebot sorgt fiir die
Vergleichbarkeit der unterschiedlichen Gewinnsituationen. Dabei bezieht die Untersuchung
sowohl die Auszahlungen der Experimentteilnehmer als auch die Gewinne der Unternehmen
mit ein. Um Einfliisse beider Geschlechter aufeinander auszuschlieen, werden nachfolgend
vor allem gleichgeschlechtliche Verhandlungen betrachtet.

Mittelwert 0,11 0,07
Standardabweichung 0,24 0,14
Median 0,048 0,02
Testergebnis Mann-Whitney-U: p=0,00
Effektstirke r=0,19

Table 5: Auszahlungsbezogene Konzession in gleichgeschlechtlichen Verhandlungen

Der Vergleich des auszahlungsorientierten Konzessionsverhaltens in Tabelle 5 zeigt, dass sich
Mainner restriktiver verhalten als Frauen. Der entsprechende Hypothesentest bestétigt dies
signifikant bei einer Effektstirke von 0,19. Werden die Gewinne der représentierten Unter-
nehmen analysiert, so ergibt sich ein gegensitzliches Bild.
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Mittelwert 3,82 34,67
Standardabweichung 24,43 129,12
Median 0,04 0,07
Testergebnis Mann-Whitney-U: p=0,54

Table 6: Gewinnbezogene Konzession in gleichgeschlechtlichen Verhandlungen

Wie in Table 6 zu sehen ist, liegen Mittelwert und auch der Median der Frauen unter den
Werten fiir Méanner. Der sehr grofle Unterschied des Mittelwerts ist dabei auf einzelne Ext-
remwerte zuriickzufiihren. Entsprechend ist wenig liberraschend, dass kein signifikanter Un-
terschied zwischen den Stichproben vorherrscht. Forschungshypothese 2.1 kann dementspre-
chend nur hinsichtlich des Auszahlungsorientierten nicht aber im Bezug auf das Gewinnorien-
tierte Konzessionsverhalten bestitigt werden.

Als zweiter Aspekt des Verhandlungsverhaltens wird die Gebotsabgabezeit und damit Hypo-
these 2.2 untersucht. Sowohl die Mittelwerte als auch die Mediane beider Stichproben unter-
scheiden sich offensichtlich voneinander. Die Stichprobenunterschiede erweisen sich im
Rahmen des Mann-Whitney-U-Tests als signifikant. Die Effektstérke betrdgt 0,24. Subhypo-
these 2.2 wird damit bestitigt.

Mittelwert 29,42 24,78
Standardabweichung 16,30 17,41
Median 25,00 19,00
Testergebnis Mann-Whitney-U-Test: p=0,00
Effektstirke 0,24

Table 7: Gebotsabgabezeit in gleichgeschlechtlichen Verhandlungen

Die Ergebnisse zeigen, dass Hypothese 2 im Hinblick auf das Auszahlungsorientierte Konzes-
sionsverhalten und die Gebotsabgabezeit bestitigt werden kann, im Bezug auf das mengen-
orientierte Konzessionsverhalten aber verworfen werden muss.

3.4 Interpretation und Implikation

Die Ergebnisse des Experiments bestitigen grofltenteils die in der Literatur verbreitete Auf-
fassung, dass Minner sach- und ergebnisorientiert, Frauen hingegen kooperativ verhandeln.
Konkret zeigt sich das im Hinblick auf die Verhandlungsergebnisse.

Wie zum Beispiel bei Small et al. (2007) oder Kings/Hinson (1994) deuten die Ergebnisse auf
eine Uberlegenheit der Ménner im Hinblick auf die gewinnorientierten Ergebnisse bei gerin-
ger und in geschlechtsiibergreifenden Verhandlungen sogar mittlerer Effektstéirke. % Dass die
Verhandlungen im Auftrag eines Unternehmens erfolgen und nur indirekt in Form der Aus-
zahlung fiir die Teilnehmer selbst, ldsst das Ergebnis der Frauen in den Verhandlungen, in

3% Vgl. Small et al. (2007), Bowles et al. (2005), Kray et al. (2001), Kings/Hinson (1994) und Rubin/Brown
(1975).
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denen eine Einigung erzielt wird, nicht besser werden. 3% Offensichtlich war fiir die Teilneh-
mer die Auszahlung auf Grund des Auszahlungskalkulators und der permanenten Information
iiber den aktuellen Auszahlungsstand so prisent, dass der eigentliche Auftrag nur eine unter-
geordnete Rolle spielte.

Eindeutige Konformitit mit den Ergebnissen der Literatur weist der geringere Anteil an Ver-
handlungsabbriichen bei Frauen auf. Dies ist ein Indiz fiir ein kooperativeres Verhalten der

40
Frauen.

Uberraschender ist das Ergebnis beziiglich der Auszahlungen. Hier zeigt sich bei der Betrach-
tung aller Verhandlungsrunden ohne Abbriiche kein signifikanter Unterschied zwischen den
beiden Geschlechtern. Die deskriptiven Kennzahlen Mittelwert und Median lassen sogar da-
rauf schlieen, dass die Frauen eine leicht hohere Auszahlung besitzen. Dies hdngt mit der
Begrenzung der Auszahlung auf den Bereich von 0 bis 25 Euro und der Beriicksichtigung
aller Verhandlungsrunden, also auch der gleichgeschlechtlichen, zusammen. Werden alleine
die geschlechtsiibergreifenden Verhandlungen in die Untersuchung miteinbezogen, verdndern
sich die deskriptiven Kennzahlen zu Gunsten der Ménner, auch wenn der Mann-Whitney-U-
Test keinen signifikanter Unterschied der Stichproben anzeigt. Im Gegensatz zu P;. sinkt die
Auszahlung auf 0 Euro, falls die Seitenzahlung nur die Kosten deckt, den Gewinn aufbraucht
oder sogar Verluste entstehen, und maximal 25 Euro, falls keine Seitenzahlung oder eine Sei-
tenzahlung, die groBer als das 2,5-fache der Mehrkosten des Benachteiligten, ist, geleistet
werden. Das Auftreten einiger dieser Fille fithrt zu den unterschiedlichen Ergebnissen zwi-
schen P, und der Auszahlung. Dennoch bleibt festzuhalten, dass die deskriptiven Kennzahlen
fiir geschlechtsiibergreifende Verhandlungen den Erkenntnissen der Literatur zumindest nicht
widersprechen. 4l

In bisher veroffentlichten Studien wird das Verhalten der Frauen iiberwiegend mit kooperativ
beschrieben.” Die Ergebnisse zu den Verhandlungsabbriichen bestitigen die Ubertragbarkeit
auch fiir den vorliegenden Kontext einer Supply-Chain-Kooperation. Auch die lingere Ge-
botsabgabezeit der Frauen und das grofziigigere auszahlungsorientierte Konzessionsverhalten
gleichen den bisherigen Erkenntnissen zu einem kooperativen Verhalten der Frauen im Ver-
gleich zu einem auszahlungs- und sachorientiertem Verhalten der Ménner. Weniger Ankniip-
fungspunkte an bisherige Studien liefert dagegen der fehlende Stichprobenunterschied im
Hinblick auf das gewinnorientierte Konzessionsverhalten. Dies konnte allerdings mit dem
auszahlungsorientiertem Verhalten der Ménner zu tun haben, die weniger das Unternehmens-
ergebnis und vielmehr die eigene Auszahlung im Blick haben.*

An allen signifikanten Ergebnissen dieses Laborexperiments ist bemerkenswert, dass die ge-
schlechtsspezifischen Unterschiede auftreten, obwohl die Verhandlungen vollig anonym statt-
finden und somit die situative, gesellschaftliche Geschlechterrolle nicht durch das Geschlecht

%% Vgl. Amanatullah (2008).

40 Vgl. Koeszegi et al. (2007) und Small et al. (2007).

4 Vgl. Small et al. (2007), Bowles et al. (2005), Kray et al. (2001), Kings/Hinson (1994) und Rubin/Brown
(1975).

2 Vgl. Kimmel et al. (1980) und Neu et al. (1988).

* Beides ist zwar gekoppelt, aber es wurde bereits zuvor auf die Problematik der Extremwerte hingewiesen.
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des Verhandlungspartners beeinflusst werden kann.** Dies spricht dafiir, dass die Unterschie-
de im Verhalten weitgehend unabhédngig vom Verhandlungspartner auftreten. Diese Erkennt-
nis wird durch die Ergebnisse zu gleichgeschlechtlichen Verhandlungen noch bestirkt.

4 Zusammenfassung und Ausblick

Zusammenfassend bleibt festzustellen, dass sowohl die bisher in anderen Kontexten durchge-
fiihrten Studien als auch das Laborexperiment dieser Arbeit auf geschlechtsspezifisches Ver-
halten hindeuten. Dies ldsst den Riickschluss zu, dass Frauen die besseren Verhandler sind,
wenn es darum geht, iberhaupt eine Einigung zu erzielen und Ménner {iberlegen verhandeln,
wenn das Unternehmensziel stark mit den personlichen Zielen des Verhandlungsfiihrers ver-
kniipft ist. Entsprechend dieser Erkenntnis konnen in der Praxis Verhandlungsfiihrer unter
Beriicksichtigung ihres Geschlechts ausgewihlt werden. Zukiinftig ist zu erforschen, inwie-
weit sich diese Unterschiede nicht nur im Labor, sondern auch in den Unternechmen direkt
niederschlagen und ob mogliche Nachteile eines Geschlechts in den jeweiligen Verhand-
lungssituationen durch gezieltes Verhandlungstraining reduziert oder sogar kompensiert wer-
den konnen.
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