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Analyse des Konzessionsverhaltens in Verhandlungen

Wie wirken sich Social Value Orientation und Gender auf Konzessionen In
elektronischen Verhandlungen aus?
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Einleitung

Verhandlungen sind fur uns allgegenwartig - ob im privaten
Alltag, im Berufsleben oder im politischen Bereich. Aufgrund der
zunehmenden Bedeutung von Globalisierung und Digitalisierung
werden diese In Form von elektronischen Verhandlungen
durchgefuhrt (Herzwurm et al. 2012, S.1 f.). Ein zentrales Ziel von
Verhandlungen ist es, Kompromisse einzugehen, um zu einer
Ubereinstimmung und damit zu einem Ergebnis zu gelangen
(Bichler et al. 2003, S. 316). Dies wird durch das Eingehen von
Konzessionen erreicht. Eine Konzession beschreibt die
Annaherung bzw. das Naherkommen einer Einigung, indem auf
den Verhandlungspartner eingegangen wird (Kersten et al. 2013,
S. 166).

Einflussgrof3en

Im Rahmen dieser Studie wird der Einfluss von Social Value

Orientation (SVO) und Gender im Verlauf von elektronischen

Verhandlungen auf Konzessionen untersucht.

Hierbel teilt sich die SVO wie folgt auf:

e Individualisten: wollen den eigenen Gewinn maximieren

e Prosocials: wollen den gemeinsamen Gewinn maximieren

In Bezug auf Gender werden den Geschlechtern folgende

Rollenbilder zugewiesen:

e Frauen: kooperativ, passiv und beziehungsorientiert

e Manner: wettbewerbsorientiert, dominant und
durchsetzungsfahig

Methodik

Der genutzte Datensatz stammt aus einem Laborexperiment,
welches mit 104 Studierenden (= 52 Verhandlungen)
durchgefihrt wurde. Als Verhandlungsunterstitzungssystem
wurde Negoisst (Schoop et al. 2003) verwendet. Das Thema
der Verhandlung war die Organisation der
Jubilaumsveranstaltung einer Internationalen
Studierendenvereinigung. Pro Verhandlung gab es 2
Verhandlungspartner — Chris Meyer und Alex Kramer, deren
Namen bewusst geschlechtsneutral ausgewahlt wurden. Sie
hatten jewells ihre eigene, festgelegte Praferenzstruktur
bezuglich der Verhandlungsgegenstande und deren Auspragung.
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Abbildung 1: Mittelwerte der Konzessionen SVO

Um den Verlauf der Verhandlung abzubilden, wurde der
Datensatz bereits in Quartale aufgeteilt. Zur Verfligung
standen somit funf Messzeitpunkte, einer zu Beginn der
Verhandlung und jewells einer am Ende eines Quartals. Fir
diese Einteilung kam die Methode der Standardized
Interpolated path analysis (SIPA) zur Anwendung (Vetschera &
Filzmoser 2012). In den Abbildungen 1 und 2 entspricht
Q1 dem Messzeitpunkt 2, da im Messzeitpunkt 1 das erste
Angebot gemacht wurde und noch keine Konzessionen
eingegangen wurden.
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Abbildung 2: Mittelwerte der Konzessionen Gender

Ergebnisse

Die Mittelwerte beziglich der SVO unterscheiden sich nicht
signifikant voneinander (siehe Abbildung 1). Es zeigt sich eine
Tendenz, dass die Mittelwerte von Prosocials hoher ausfallen
als bei Individualisten. Dies zeigt sich in allen Quartalen aul3er
In Q1. Der grof3te Unterschied zeigt sich in Q4,

IVlWProsociaI: 0’08 > I\/IWIndividuaIist: 0’05'

Bel Gender sind die Mittelwerte ebenfalls nicht signifikant. In
Q2 und in Q3 ist eine Tendenz zu erkennen, dass welbliche
Verhandelnde hoéhere Konzessionen eingehen als mannliche
Verhandelnde (siehe Abbildung 2). Dies zeigt sich vor allem in
Q3, MW, .ipiicn= 0,09 > Mw = 0,07.
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Diskussion und Auswirkungen

Es zeigt sich, dass weder SVO noch Gender das Eingehen von
Konzessionen ausschlaggebend beeinflusst.

Die Tendenz, die in Abbildung 1 zu erkennen ist, bestatigt
bisherige Forschungen. Diese besagen, dass Prosocials hdhere
Konzessionen eingehen als Proselfs (z.B. De Dreu & Van Lange
1995). Auffallig ist, dass die Tendenz in Q4 am starksten
ausgepragt ist, was auf ein gestiegenes Vertrauen bei den
Prosocials zurtckzufuhren ist. Denn Vertrauen ist fur Prosocials
ein wichtiger Aspekt (Boone et al. 2010). In elektronischen
Verhandlungen entsteht zum Verhandlungspartner nicht solch
ein personlicher Kontakt, wie es in Face-to-Face Verhandlungen
der Fall ist. Dadurch kann der nicht signifikante Einfluss der SVO
auf Konzessionen erklart werden.

Aufgrund der fehlenden Transparenz wird es in elektronischen
Verhandlungen ermdoglicht, die stereotypischen Eigenschaften
der Geschlechter abzulegen (Stuhlmacher et al. 2007, S. 336).
Frauen legen gewollt nicht alle Verhaltensmerkmale, wie
beispielsweise die Kompromissbereitschaft oder die Wichtigkeit
einer Einigung ab. Wahrend Manner sich vor allem auf das
wirtschaftliche Ergebnis einer Verhandlung fokussieren, legen
Frauen besonders auf eine langjahrige Geschaftsbeziehung Wert
(Amanatullah & Morris 2010, S. 257). Die Folge ist, dass Frauen
Im Vergleich zu Mannern hoherer Konzessionen eingehen. Dies
wird in Abbildung 2 in Q2 und Q3 bestatigt.
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