llka Griese

Wissensentwicklungskompetenz
im Business-to-Business-Bereich

Der einzelne Kunde als Wissensquelle

GABLER RESEARCH



llka Griese

Wissensentwicklungskompetenz
im Business-to-Business-Bereich



GABLER RESEARCH

Business-to-Business-Marketing

Herausgeber:

Professor Dr. Dr. h.c. Klaus Backhaus, Universitat MUnster,
Professor Dr. Joachim Blschken,

Katholische Universitat Eichstatt-Ingolstadt,

Professor Dr. Dr. h.c. Werner Hans Engelhardt,
Ruhr-Universitat Bochum,

Professorin Dr. Sabine Flie3, Fernuniversitat Hagen,
Professor Dr. Jorg Freiling, Universitat Bremen,

Professor Dr. Bernd GUnter, Universitat Disseldorf,
Professor Dr. Frank Jacob,

ESCP-EAP Europaische Wirtschaftshochschule Berlin,
Professor Dr. Michael Kleinaltenkamp, Freie Universitat Berlin,
Professor Dr. Wulff Plinke, Humboldt-Universitat zu Berlin,
Professor Dr. Mario Rese, Ruhr-Universitat Bochum (schriftfhrend),
Professor Dr. Martin Reckenfelderbaumer,

Wissenschaftliche Hochschule Lahr/AKAD Hochschule fir
Berufstatige, Lahr/Schwarzwald,

Professor Dr. Albrecht Séliner, Europa-Universitat Viadrina
Frankfurt/Oder,

Professor Dr. Markus Voeth, Universitat Hohenheim,
Professor Dr. Rolf Weiber, Universitat Trier

Das Business-to-Business-Marketing ist ein noch relativ junger Forschungs-
zweig, der in Wissenschaft und Praxis stadndig an Bedeutung gewinnt. Die
Schriftenreine mdchte dieser Entwicklung Rechnung tragen und ein Forum flr
wissenschaftliche Beitrdge aus dem Business-to-Business-Bereich schaffen. In
der Reihe sollen aktuelle Forschungsergebnisse prasentiert und zur Diskussion

gestellt werden.



llka Griese

Wissensentwicklungskompetenz
Im Business-to-Business-Bereich

Der einzelne Kunde als Wissensquelle

Mit einem Geleitwort von
Univ.-Prof. Dr. Michael Kleinaltenkamp

.

GABLER RESEARCH



Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der

Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet Gber
<http://dnb.d-nb.de> abrufbar.

Dissertation Freie Universitat Berlin, 2011

D188

1. Auflage 2011

Alle Rechte vorbehalten
© Gabler Verlag | Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH 2011

Lektorat: Stefanie Brich | Jutta Hinrichsen

Gabler Verlag ist eine Marke von Springer Fachmedien.
Springer Fachmedien ist Teil der Fachverlagsgruppe Springer Science+Business Media.
www.gabler.de

Das Werk einschlieBlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschiitzt. Jede
Verwertung auBerhalb der engen Grenzen des Urheberrechtsgesetzes ist
ohne Zustimmung des Verlags unzuléssig und strafbar. Das gilt insbesondere
fiir Vervielfaltigungen, Ubersetzungen, Mikroverfilmungen und die Einspei-
cherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen.

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem
Werk berechtigt auch ohne besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche
Namen im Sinne der Warenzeichen- und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu betrachten
waren und daher von jedermann benutzt werden durften.

Umschlaggestaltung: KiinkelLopka Medienentwicklung, Heidelberg
Gedruckt auf saurefreiem und chlorfrei gebleichtem Papier
Printed in Germany

ISBN 978-3-8349-3110-8



Geleitwort

In Zeiten eines sich allseits beschleunigenden und verschérfenden Wettbewerbs kommt dem
Wissen tiber Kunden und Mérkte eine herausragende Bedeutung zu. Dabei spielen speziell im
Business-to-Business-Bereich Erkenntnisse, die in Transaktionen mit einzelnen Kunden ge-
wonnen werden, eine grofle Rolle. Dies ist darauf zuriickzufiihren, dass die hier angebotenen
Leistungen eher selten vorgefertigte Produkte sind, sondern weitaus haufiger als individuelle
Losungen fiir konkrete Problemstellungen einzelner Kunden konzipiert werden. Dadurch
kommt es zwangslaufig zu informationsbezogenen Interaktionen zwischen Anbietern und
einzelnen Nachfragern, die fiir die Zwecke des Wissensmanagements genutzt werden konnen.
Demgegeniiber treten Instrumente der klassischen Marktforschung, wie sie im Konsumgiiter-
bereich weit verbreitet sind, in den Hintergrund. Will ein Unternehmen allerdings ein solches
in Einzeltransaktionen gewonnenes Wissen nutzen, setzt das voraus, dass die in diesem Um-
feld tatigen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter die Fahigkeit besitzen und die Mdoglichkeiten
haben, die entsprechenden Erkenntnisse zu gewinnen, aufzubereiten und weiterzugeben. Die-
se Fahigkeit, welche die Verfasserin als ,,Wissensentwicklungskompetenz bezeichnet, steht
im Zentrum der vorliegenden Arbeit, in der das Konstrukt nicht nur konzeptualisiert und ge-
messen, sondern auch aufgezeigt wird, wodurch seine Auspragung beeinflusst wird und wel-

che Wirkungen es in einem Unternehmen entfaltet.

Im Ergebnis legt die Verfasserin eine theoretisch fundierte Konzeptualisierung und Operatio-
nalisierung des Konstrukts Wissensentwicklungskompetenz vor. Sie macht deutlich, dass die-
se ganz wesentlich durch Gegebenheiten auf der individuellen Ebene determiniert wird: ers-
tens von dem AusmaB, in dem das Management Aufgaben im Zusammenhang mit der Wis-
sensentwicklung wahrnimmt, und zweitens von den Qualifikationen der in diesem Umfeld
tatigen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Dartiber hinaus kann sie darauf aufbauend ein um-
fassendes Strukturmodell ableiten, in dem die verschiedenen Determinanten, durch welche die
Wissensentwicklungskompetenz beeinflusst werden kann, sowie die Effekte, die von ihr aus-
gehen, benannt und in ihren Wirkungszusammenhangen erfasst sind. Damit hat die Verfasse-
rin mit groBer Sorgfalt ein komplexes Forschungsmodell entwickelt, welches als eigenstindi-

ger und innovativer Beitrag zur Forschung in diesem Bereich angesehen werden kann.

Die Hypothesen und das dazugehdrige Modell wurden von der Autorin in einer eigenen empi-

rischen Untersuchung im Business-to-Business-Bereich tiberpriift, die sich auf 110 auswertba-
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re Fragebogen von Probanden aus der Consultingbranche und dem Bereich der Antriebs- und
Automatisierungstechnik stiitzen konnte. Insgesamt kam die Uberpriifung der Hypothesen
und des Modells zu iiberwiegend bestitigenden Befunden, sodass festgestellt werden kann,
dass das von der Autorin entwickelte Konzept eine starke empirische Unterstiitzung erfahren
hat. Zudem konnten durch die Studie ebenfalls wichtige Wirkungen der Wissensentwick-
lungskompetenz empirisch belegt werden. Der stirkste Zusammenhang existiert hier zwi-
schen der Wissensentwicklungskompetenz und der Innovativitit. Zudem tragt die Wissens-
entwicklungskompetenz, wie die Autorin zeigen kann, in grolem Malle zur Erklarung der
Innovativitit eines Unternehmens bei.

Die Verfasserin des vorliegenden Bandes hat auf der Basis einer klaren theoretischen Grund-
lage eine methodisch anspruchsvolle empirische Untersuchung durchgefiihrt, die sie mit Hilfe
des Einsatzes anspruchsvoller statistischer Verfahren ausgewertet hat. So verwundert es nicht,
dass sie zu tragfdhigen und weiterfiihrenden Ergebnissen gelangt, die neue Einsichten in Be-
zug auf die Generierung und das Management kundenbezogenen Wissens im Business-to-
Business-Bereich ermoglicht. Da die Ausfithrungen eine sowohl praktisch als auch wis-
senschaftlich aktuelle und bedeutsame Problemstellung untersuchen und zudem vielfiltige
Ansatzpunkte fiir die praktische Umsetzung enthalten, ist zu hoffen, dass das Werk in Wis-

senschaft und Praxis auf eine groe Resonanz stoft.

Prof. Dr. Michael Kleinaltenkamp
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1 Einleitung

1.1 Relevanz und Problemstellung der Arbeit

,, To make knowledge work productive will be the great management task of
this century, just as to make manual work productive was the great manage-

ment task of the last century. *

Peter Drucker 1978

Mit dem Wandel von der postindustriellen Gesellschaft zur Wissensgesellschaft' zu Beginn
der 90er Jahre gewinnt Wissen als Produktions- und Wettbewerbsfaktor neben den drei klas-
sischen Produktionsfaktoren Arbeit, Boden und Kapital zunehmend an Relevanz. ,,In an eco-
nomy where the only certainty is uncertainty, the only sure source of lasting competitive ad-
vantage is knowledge™ stellt NONAKA zu Beginn der 90er Jahre fest und betont damit die
Bedeutung der kontinuierlichen Identifizierung und Generierung neuen Wissens durch Unter-

nehmen fiir die Erzielung von Wettbewerbsvorteilen.

Insbesondere dem Wissen von und iiber einzelne Kunden wird in jiingeren Literaturbeitragen
ein hoher Stellenwert beigemessen.’ Die in den letzten Jahrzehnten zu beobachtende Zunah-
me der Bedeutung der Ausrichtung an den Bediirfnissen einzelner Kunden und der damit ver-
bundene Bedeutungszuwachs kundenindividueller Transaktionsdesigns® lisst Kunden zu einer
immer bedeutenderen Wissensquelle fiir Unternehmen werden.” Gerade einzelne Kunden ver-
fiigen tiber konkrete bedarfs- und leistungsbezogene Kenntnisse und Vorstellungen fiir Ver-
besserungen und Innovationen.® Die Aufnahme einzelkundenbezogenen Wissens kann daher

helfen, bislang fiir das Unternehmen verborgenes Wissen aufzudecken, Kundenwiinsche bes-

! Vgl. Drucker 1992; Drucker 1993.

* Nonaka 1991, S. 96.

3 Vgl. z. B. Ratchford 2001; Garcia-Murillo/Annabi 2002; Stauss 2002; Campbell 2003; Su et al. 2006.

4 Vgl. z. B. Jacob 2002, S. 15; Dahlke 2001, S. 11 ff. Dies trifft insbesondere fiir den Business-to-Business-
Bereich zu, wo Leistungen immer weniger als fertige Problemldsungen angeboten, sondern vielmehr im Rahmen
einzelner Markttransaktionen als individuelle Losungen fiir individuelle Problemstellungen konzipiert werden.
Es gilt sowohl fiir klassische Dienstleistungen wie Unternehmensberatungen als auch fiir Leistungen wie die
Sonderfertigung von Maschinen oder die Lieferung von Industrieanlagen, die stirker durch materielle Leistungs-
bestandteile gepragt sind.

3 Vgl. z. B. Kleinaltenkamp/Frauendorf 2002, S. 373; Kleinaltenkamp/Dahlke 2006, S. 219.

® Vgl. Stauss 2002, S. 274.

1. Griese, Wissensentwicklungskompetenz im Business-to-Business-Bereich,
DOI 10.1007/978-3-8349-6821-0 1,
© Gabler Verlag | Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH 2011
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ser zu verstehen, die Qualitdt von spezifischen Leistungsprozessen und neuen Leistungsange-
boten positiv zu beeinflussen und das Wissen in effektiven Marketingstrategien zu kanalisie-

ren.7

Dies macht es erforderlich, das Wissen tiber die Bediirfnisse der spezifischen Kunden zu ge-
nerieren, zu systematisieren, aufzubereiten und im gesamten Unternehmen zugénglich zu ma-
chen.® Auf die Frage der Generierung des Wissens von Einzelkunden liefert die Literatur be-
reits umfassende Antworten.” Zur Frage nach der konkreten Entwicklung des kundenbezoge-
nen Wissens existieren bislang jedoch nur wenig konkrete Erklarungsmodelle und Instrumen-
tarien: ,,Perhaps because the sozialization process with the customer entails unpredictable and
unstructured data, companies as well as scholars have devoted little attention to this issue in
spite of the fact that they recognize its importance.“'® Zwar besteht ein allgemeiner Konsens
dahingehend, dass ,,[d]ie Féhigkeit, aus der Verarbeitung von Daten entstehende Information
zu nutzen, also neues Wissen zu generieren und zielgerichtet zu verwenden, [...] eine ent-
scheidende Determinante des Erfolgs*'' darstellt. CAMPBELL hebt mit dem Fokus auf kun-
denbezogenes Wissen jedoch hervor, dass ,,[...] [m]any firms now know quite a lot about the
behavior of their customers but little about how the firm should make good use of this
knowledge. [...] To be useful, managers need to transform data into customer information and
to integrate the information throughout the firm to develop customer knowledge.”'? GRE-
SCHNER sieht in der mangelnden Fahigkeit von Unternehmen, diesen bei der Auswahl der
kritischen Informationen aus den gewonnenen Kenntnissen bis zur innovativen Wissensin-
tegration reichenden Transformationsprozess ganzheitlich zu managen, den Grund fiir die
heute oftmals beklagte Daten- bzw. Informationsflut.”® Die Grundvoraussetzung fiir die Ent-
wicklung von Wissen iiber einzelne Kunden kann folglich in der Fihigkeit eines Unterneh-
mens gesehen werden, diejenigen Prozesse, die der Aufbereitung und Integration von Wissen

. . 14
spezifischer Kunden dienen, zu managen.

7 Vgl. Bouncken 2001, S. 203; Shaw et al. 2001, S. 128; Garcia-Murillo/Annabi 2002, S. 877; Su et al. 2006, S.
786.

% Vgl. Kleinaltenkamp/Frauendorf 2002, S. 372; Kleinaltenkamp/Dahlke 2006, S. 219.

° Vgl. z. B. Dahlke 2001; Garcia-Murillo/Annabi 2002; Jacob 2003.

' Garcia-Murillo/Annabi 2002, S. 877.

"' Greschner 1996, S. 18.

12 Campbell 2003, S. 375 f.

" Vgl. Greschner 1996, S. 18.

1 vgl. Campbell 2003, S. 376.
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Die vorliegende féhigkeits- oder kompetenzbezogene Forschung zur intraorganisationalen
Wissensentwicklung rekurriert allgemein einerseits auf die umfassende Implementierung
technologischer Systeme und intelligenter Werkzeuge zum Management und zum Transfer
von Wissen und andererseits auf die Prozesse der Wissensgenerierung im Unternehmen. '
Wissen ist jedoch ein personliches Gut und eng mit den Menschen verbunden, die es besitzen.
Konsequenterweise sind es insbesondere auch die komplexen mikrosozialen Prozesse auf der
individuellen Ebene, die zum Wissenserwerb und zur Wissensentwicklung eines Unterneh-
mens beitragen.'® Stellt man bei der Wissensentwicklung jedoch einen stirker personenbezo-
genen Fokus her, so ist fraglich, inwiefern von der Fahigkeit zur Wissensentwicklung als ein
rein unternehmensbezogenes Phdnomen gesprochen werden kann. Das auf individueller Ebe-
ne vorliegende Wissen entzieht sich ndmlich weitgehend einer direkten Steuerbarkeit durch
ein Unternehmen, woraus besondere Anforderungen an die Mitarbeiter im Hinblick auf das
Management der Ressource Wissen resultieren. Vor diesem Hintergrund kann konstatiert
werden, dass ,,[...] an understanding of the level of individuals (i.e. organizational members)
and their interaction may yield novel insights in organization-level phenomena.«!” Verlissli-
che Modelle der Wissensentwicklung auf organisationaler Ebene sollten daher stets individu-
elle Verhaltensweisen und Haltungen auf der intra- und interpersonalen Ebene berticksichti-

gen, anstatt nur auf kollektive Handlungen der organisationalen Ebene abzustellen.

1.2 Zielsetzung und Aufbau der Arbeit

Die hohe Relevanz, die dem einzelkundenbezogenen Wissen fiir die Wettbewerbsfahigkeit
von Unternehmen zugesprochen wird, sowie die mangelnde Beriicksichtigung der einzelkun-
denbezogenen Wissensentwicklung in bisher vorliegenden Beitrdgen liefern die Basis, um
sich im Rahmen dieser Arbeit ndher mit dieser Thematik auseinanderzusetzen. Gegenstand
der Untersuchung ist die Fahigkeit zur Wissensentwicklung aus spezifischen Anbieter-Kunde-
Beziehungen unter Einbeziehung der intra- und interpersonalen Ebene im Unternehmen. Ziel
der Untersuchung ist es erstens, diese auf die Unternehmensmitglieder bezogene Fahigkeit,
die im Folgenden als Wissensentwicklungskompetenz (WEK) bezeichnet wird, auf der inter-

organisationalen Ebene der Einzeltransaktion zu konzeptualisieren, zu operationalisieren und

' vgl. z. B. Jacob 2003; Wang et al. 2009; Davis/Golicic 2010.
16 Vgl. Foss et al. 2010, S. 459.
17 Foss et al. 2010, S. 457.
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durch ihre Messung ihre Existenz aufzuzeigen.'® Der Aufbau einer solchen Fihigkeit ist fiir
Unternehmen jedoch nur dann sinnvoll und wertstiftend, wenn sich dadurch tatséchlich er-
folgsrelevante Wirkungen erzielen lassen. Die Wissensentwicklung in Unternehmen unterliegt
keinem Selbstzweck, sondern wird vielmehr mit dem Ziel der Erlangung von Wettbewerbs-
vorteilen und der Steigerung des Unternehmenserfolgs betrieben. Daher ist es neben der ei-
gentlichen Definition und Messung einer WEK notwendig, auch erfolgsrelevante Wirkungen
in ein Untersuchungsmodell zu integrieren, die geeignet sind, die Relevanz der Kompetenz zu
iiberpriifen. Lasst sich eine solche Relevanz der WEK tatsachlich nachweisen, so kommt je-
doch weiterhin relevanten Einflussfaktoren auf den Aufbau und Erhalt der Kompetenz im
Unternehmen besondere Bedeutung zu. Diese ermdglichen die Ableitung von Empfehlungen,
um eine WEK bestmdglich im Unternehmen aufbauend und steuern zu konnen. Ein weiteres
Ziel der vorliegenden Arbeit besteht daher, zweitens, darin, die WEK in ein umfassendes For-
schungsmodell einzubinden, das sowohl die Priifung ihrer Relevanz als auch bedeutender
Einflussfaktoren ermdglicht. Die Herleitung des Forschungsmodells folgt daher der Empfeh-
lung von LEE/CHOI, die das folgende integrative Forschungsmodell als grundlegend fiir die

Untersuchung wissensmanagementbezogener Untersuchungen ansehen (vgl. Abb. 1):"°

Intermediate Organizational
Enablers Process
Outcome Performance
Abbildung 1: Forschungsmodell zur Untersuchung wi thezog: Th

Quelle: Lee/Choi 2003, S. 181.

Entsprechend der Enablers, die fordernde Einflussfaktoren bzw. organisationale Mechanis-
men der Wissensentwicklung darstellen, werden Determinanten abgeleitet, die eine Organisa-
tion beachten sollte, um eine moglichst hohe WEK im Einzeltransaktionskontext auf indivi-
dueller Ebene sicherzustellen. Die Prozesse der Wissensentwicklung, die sich auf und inner-
halb der Mitarbeiterebene im Unternehmen vollziehen, werden im Rahmen dieser Arbeit mit

der WEK gleichgesetzt, die sich wiederum fordernd auf ergebnisbezogene Komponenten des

'8 Konzeptualisierung bezieht sich auf die Erarbeitung der relevanten Eigenschaften bzw. Dimensionen eines
Konstrukts, wihrend Operationalisierung die darauf aufbauende Entwicklung eines geeigneten Messinstrumenta-
riums meint. Vgl. hierzu z. B. Homburg/Giering 1996, S. 5 und Abschnitt 3.1.1 dieser Arbeit.

' Vgl. im Folgenden Lee/Choi 2003, S. 181 f.
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Unternehmens auswirken. Wiahrend die intermedidren Wirkungen verschiedene Aspekte or-
ganisationalen Erfolgs wie bspw. Zufriedenheit mit dem gewonnenen Wissen abbilden, be-
zieht sich der Gesamtunternehmenserfolg auf globale Erfolgsmalie wie Marktanteil oder Um-
satz. Aufbauend auf diesem Modell werden relevante Folgen und Determinanten der WEK

untersucht.

Neben dem wissenschaftlichen Erkenntnisfortschritt wird damit das Ziel verfolgt, Implikatio-
nen fiir die Marketing- und Managementpraxis abzuleiten. Insbesondere sollen dabei Er-
kenntnisse dariiber erlangt werden, inwiefern und unter welchen Bedingungen ein hohes Maf3
an WEK auf Mitarbeiterebene erlangt werden kann, welche Instrumente hierfiir eingesetzt
werden konnen und welche positiven Auswirkungen von einer WEK ggf. zu erwarten sind.
Dariiber hinaus ist auch denkbar, dass die im Rahmen dieser Arbeit zu erarbeitende Konzep-
tualisierung und Operationalisierung der WEK als Hilfsmittel der Praxis zur Selbstanalyse
und damit zur Aufdeckung von Schwachstellen und zur Erarbeitung von Verbesserungspoten-

zial im Bereich einzelkundenbezogener Wissensentwicklung beitragen kann.

Hierfiir wird die folgende Vorgehensweise gewahlt:>’

In Kapitel 2 werden zunéchst fiir die Arbeit zentrale begriffliche Grundlagen der einzeltrans-
aktionsbezogenen Wissensentwicklung aufgezeigt. Dafiir wird der Begriff der Einzeltransak-
tion prézisiert (2.1), die die relevante Handlungsebene fiir die Entwicklung von Wissen aus
einer spezifischen Anbieter-Kunde-Interaktion darstellt. Im Anschluss daran wird ndher auf
den Begriff des Wissens und verschiedene Wissensarten eingegangen (2.2), die Relevanz im
Zusammenhang mit der einzeltransaktionsbezogenen Wissensentwicklung besitzen. Darauf
aufbauend erfolgt eine Vorstellung der auf einzelkundenbezogenen Erkenntnissen basieren-
den Wissensentwicklung und in deren Zusammenhang stehender Konzepte, die insbesondere
auf die Prozesse der Wissensentwicklung, damit verbundene strategische Fragestellungen und
Zielsetzungen abstellen (2.3). Abschnitt 2.4 beinhaltet ein erstes Zwischenfazit und Konse-
quenzen fiir den Fortgang der Arbeit.

? Die gewihlte Vorgehensweise orientiert sich an den drei Elementen des realtheoretischen Wissens, Prob-
lem/Phéinomen, Theorie und Empirie. Alle drei Elemente miissen im Rahmen einer wissenschaftlichen Arbeit in
einem mdglichst ausgewogenen, aufeinander abgestimmten Verhdltnis zueinander stehen, um tatsichlich einen
Erkenntnisgewinn zu gewihrleisten. Vgl. hierzu Franke 2002, S. 11 ff.
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Kapitel 3 erfasst nach einigen notwendigen Vorbemerkungen (3.1) den Stand der bisherigen
Forschung (3.2). Es wird ein Uberblick iiber inhaltlich verwandte Untersuchungen in der Lite-
ratur auf organisationaler und personaler Ebene gegeben, die im Anschluss einer kritischen
Wiirdigung in Bezug auf die der Arbeit zugrundeliegende Thematik unterzogen werden. Vor
diesem Hintergrund werden Konsequenzen fiir die weitere Vorgehensweise innerhalb der
Arbeit und Besonderheiten der einzeltransaktionsbezogenen Wissensentwicklung als Grund-

lagen zur Auswahl einer geeigneten theoretischen Basis abgeleitet.

Da zur begriindeten Durchdringung des Konstrukts Wissensentwicklungskompetenz eine the-
oretische Fundierung angeraten ist, beschéftigt sich Kapitel 4 mit der Ableitung einer geeig-
neten theoretischen Basis der Arbeit. Nach einer Begriindung fiir die Auswahl der theoreti-
schen Basis (4.1) werden die Grundlagen der zur Anwendung kommenden theoretischen An-
sitze vorgestellt (4.2 und 4.3). Die Darstellung und anschlieBende Priifung der Eignung der
Ansitze zur theoretischen Durchdringung des Untersuchungsgegenstandes legen den Grund-

stein fiir die weiteren Ausfiihrungen dieser Arbeit.

Gegenstand von Kapitel 5 ist darauf aufbauend die Konzeptualisierung des Konstrukts Wis-
sensentwicklungskompetenz, seiner relevanten Bestandteile und des Forschungsmodells.
Nach der Vorstellung der Grundlagen der Konzeptualisierung und Operationalisierung von
Konstrukten (5.1) wird die Wissensentwicklungskompetenz konzeptualisiert und das For-
schungsmodell mit den relevanten Determinanten und Wirkgroen entwickelt (5.2). Diese
Ausfithrungen bilden die Basis fiir die anschlieBende Operationalisierung des Konstrukts so-

wie der identifizierten Wirkungen und Determinanten (5.3).

Kapitel 6 widmet sich der empirischen Priifung der Messmodelle und des Konstrukts Wis-
sensentwicklungskompetenz, der Messmodelle der abgeleiteten Determinanten und Wirkun-
gen sowie der Schitzung des Strukturmodells. Zundchst werden hierzu relevante methodische
Grundlagen und geeignete Giitekriterien vor dem Hintergrund der Strukturgleichungsmodel-
lierung erdrtert (6.1). Im Anschluss erfolgen die Beschreibung der Datenerhebung und der
Datenbasis (6.2), die Validierung der Messmodelle und des Gesamtkonstrukts Wissensent-
wicklungskompetenz (6.3) sowie die Schitzung des Strukturmodells (6.4). Das Kapitel
schliefit mit einer zusammenfassenden Betrachtung und Diskussion der empirischen Ergeb-

nisse (6.5).

Die Arbeit endet in Kapitel 7 mit einem Fazit und einem Ausblick. Das Kapitel beinhaltet

eine kompakte Darstellung zum wissenschaftlichen Erkenntnisfortschritt der Arbeit (7.1) so-



wie Implikationen fiir die Marketing- und Managementpraxis (7.2). Dariiber hinaus werden
die Limitationen der Untersuchung herausgearbeitet und Ansatzpunkte fiir zukiinftige For-

schungsaktivititen aufgezeigt (7.3).

Abbildung 2 zeigt den beschriebenen Aufbau der Arbeit in komprimierter Weise grafisch auf.
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Abbildung 2: Aufbau der Arbeit
Quelle: Eigene Darstellung.



2 Grundlagen einzeltransaktionsbezogener Wissensentwicklung

2.1 Begriff und Merkmale der Einzeltransaktion

Da die Einzeltransaktion den Kontext der Entwicklung von Wissen im Rahmen dieser Arbeit
bildet, ist es zundchst zweckmifig, eine klare Definition der Ebene der marktlichen Ein-
zeltransaktion vorzunehmen, bevor nédher auf die Wissensentwicklung auf dieser Ebene ein-
gegangen wird. Um eine erste Anndherung an den Begriff der Einzeltransaktion zu erzielen,
konnen die Handlungsfelder eines Unternehmens im Business-to-Business-Marketing heran-
gezogen werden (vgl. Abb. 3). Diese Handlungsfelder sind das Ergebnis verschiedener Wett-
bewerbsarenen, innerhalb derer ein Anbieter mit Kunden interagiert bzw. in denen ein Anbie-
ter titig ist:*!

e Zunichst einmal agiert ein Anbieter auf Mdrkten. Hier bietet er Leistungen fiir die gesam-
te auf dem Markt vorhandene Nachfrage an, die sich entweder auf das Marktvolumen (die
aktuell gegebene Gesamtnachfrage) oder das Marktpotenzial (die maximal erreichbare
Gesamtnachfrage) beziehen kann.

e Weiterhin ist ein Anbieter in unterschiedlichen Marktsegmenten aktiv. Solche Marktseg-
mente beziehen sich auf unterschiedliche Kundengruppen, die am Markt existieren und
die sich hinsichtlich ihrer Bediirfnisse und Bedarfe unterscheiden. Der Fokus liegt damit
nach wie vor auf einer grofleren Gruppe von Nachfragern.

e Die Aktivititen eines Anbieters konnen drittens darauf zielen, Geschdftsbeziehungen zu
etablieren und zu erhalten. Im Fokus steht dabei der einem Marktsegment angehdrende
einzelne Kunde. Die Perspektive verengt sich damit auf eine spezifische Anbieter-Kunde-
Interaktion.

e Die vierte Ebene bildet die Ebene der Einzeltransaktion. Hierbei stehen die Erlangung des
Auftrags sowie die Bediirfnisbefriedigung eines einzelnen Kunden innerhalb eines einzel-
nen Beschaffungsaktes im Zentrum der Bemithungen des Anbieters. Die Ebene der Ein-
zeltransaktion umfasst somit die Anbieter-Kunde-Interaktion innerhalb eines einzelnen

Geschiftes bzw. Projektes.

2 Vgl. Kleinaltenkamp 2000, S. 231 f.; Plinke 2000b, S. 158 ff.

1. Griese, Wissensentwicklungskompetenz im Business-to-Business-Bereich,
DOI 10.1007/978-3-8349-6821-0 2,
© Gabler Verlag | Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH 2011
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Die Einzeltransaktion kann danach als die ,.kleinste* Handlungsebene des marktlichen Aus-
tauschs fiir einen Anbieter bezeichnet werden.”” Sie stellt die elementare Einheit der kono-
mischen Analyse dar,”® da sich in ihrem Rahmen jeglicher Austausch von Leistungen zwi-
schen einem Anbieter und einem einzelnen Nachfrager als einzelne Markttransaktion voll-

zieht.

Analyseebene Kundenfokus

Ebene 1: Mirkte Gesamtnachfrage

Ebene 2: Marktsegmente Kundengruppen
Ebene 3: Geschéftsbeziehungen :: Einzelkunde

3 N i : Einzelner
Ebene 4: Einzeltransaktionen N ::;: :g:: : : Beschaffungsakt

Abbildung 3: Analyseeb und Handlungsfelder im Business-to-Business-Marketing

Quelle: in Anlehnung an Kleinaltenkamp 2000, S. 323.

PLINKE definiert einen solchen einzelnen Beschaffungsakt als ,[...] die Ubereinkunft zwi-

24 1
““* Eine

schen einem Anbieter und einem Kéaufer iiber das zu Gebende und das zu Erhaltende.
Einzeltransaktion beinhaltet demnach die Einigung zwischen Anbieter und Nachfrager iiber
das Austauschobjekt, findet also per Definitionem dyadisch statt. Zwischen beiden Transakti-
onspartnern herrscht dabei weitreichende rechtliche Entscheidungsautonomie, weshalb keiner

von beiden bindende Anspriiche an den jeweils anderen formulieren kann.”> Sie umfassen

22 Commons betont in diesem Zusammenhang, dass ,,[a] transaction, with its participants, is the smallest unit of
institutional economics.“ Commons 1934, S. 58.

2 The fundamental unit of analysis in marketing is, or should be, the market interaction between two or more
parties.” Sheth et al. 1988, S. 193.

** Plinke 20004, S. 56.

% Die Entscheidungsautonomie bezieht sich dabei nur auf die rechtliche Seite. Aus wirtschaftlicher Sicht kénnen
hingegen durchaus Abhéngigkeiten entstehen, wenn die Geschéftsbeziehung bindend wirkt. Commons bezeich-



