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1. Relevanz des Themas
far Praxis und Forschung

Praktische Relevanz
* Verhandlungen sind zentraler Preisbildungsmechanismus in vielen Branchen

* Bis zu 30% Rabatt auf den Originalpreis in der Automobilbranche (CAR-
Institut der Universitat Duisburg/Essen)

* Grol3e Macht der Kunden in vielen Markten
Forschungsrelevanz

* Verhandlungsforschung basiert zum Grof3teil auf experimentellen Studien
* Organisationale Einflussfaktoren bisher fast gar nicht untersucht
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1. Relevanz des Themas fur Praxis und Forschung
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2. Forschungsmodell und Hypothesen
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2. Forschungsmodell und Hypothesen
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3. Datengrundlage und analytischer Ansatz
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3. Datengrundlage
und analytischer Ansatz

Datengrundlage

* 351 Verkaufer-Kaufer Dyaden im Automobilhandel

* 61 Verkaufer (@ 33,83 Jahre) und 351 Kunden (&4 44,47 Jahre)
* Matching anhand von Verkaufsberater-Codes

Analytischer Ansatz

* Genestete Datenstruktur - Durchschnittlich 5,75 Kunden je Verkaufer
* Multilevel Pfadanalyse (Mplus)
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4. Ergebnisse und Diskussion
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4. Ergebnisse und Diskussion
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4. Ergebnisse und Diskussion

Moderating Effect of Self-Efficacy
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4. Ergebnisse und Diskussion

Beitrag zur Forschung
* Organisationale Einflussfaktoren auf Verhandlungen untersucht
* Job-Identifikation als Ansatzpunkt fr weitere Forschung

Implikationen fir die Praxis
* Vorgesetzte sollten mit gutem Beispiel vorangehen
* Fuhrungseinflisse maf3geblich fur Verhandlungsverhalten und -erfolg

Einschrankungen

* Lediglich verhandelter Rabatt als abhéangige Variable - Vertragsabschluss
und Zufriedenheit/Loyalitat als weitere Outcomes sehr wichtig
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