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Vorbemerkung

Die empirischen Daten, auf denen groBie Teile dieser Arbeit aufbauen, wurden im Rahmen
eines Forschungsprojektes erhoben, das von September 2005 bis Dezember 2008 an der
Universitidt Bayreuth durchgefiihrt wurde. Das Projekt trug den Titel ,,Opportunismus als
Beziehungsrisiko in transnationalen Unternehmensnetzwerken und war Teil des For-
schungsverbunds Transnationale Netzwerke (FORTRANS). Dem Bayerischen Staatsministe-
rium fiir Wissenschaft, Forschung und Kunst danke ich fiir die Forderung dieses Projektes.

Fragestellung und Forschungsdesign des Projektes waren im Rahmen der Beantragung der
Mittel durch Prof. Dr. Torsten Kiithimann (Kiihlmann, 2004) und deren Bewilligung durch
die vom Ministerium berufenen Gutachter im Wesentlichen vorgegeben. Wihrend der
Durchfiihrung des Projektes wurde die Fragestellung weiter spezifiziert, auBerdem wurde die
Untersuchungsanlage erweitert. Insbesondere entschloss man sich dazu, zusitzlich zur
personlichen Befragung von Unternehmern in Deutschland, den USA und Mexiko eine
standardisierte telefonische Befragung mit einer groeren Stichprobe von deutschen Herstel-
lerfirmen durchzufiihren.

Die vorliegende Arbeit bewegt sich in einigen Teilen néher, in einigen Teilen weiter entfernt
von der Fragestellung des Forschungsprojektes. Gleichwohl will sie als eine eigenstindige
Einheit verstanden werden, die sich nicht an die Vorgaben des Projektes gebunden sieht. Das
gilt fiir die im Antrag ausgefiihrte Fragestellung im Allgemeinen, fiir die Forschungsfragen
und Hypothesen im Speziellen sowie fiir einige der dort und im Dachpapier des Forschungs-
verbundes (FORTRANS-Projektverbund, 2004) niedergelegten Definitionen. Trotz der
Eigenstindigkeit des vorliegenden Textes wird die Vorarbeit, die im Rahmen der Beantra-
gung des Forschungsprojektes geleistet wurde, im hochsten Malle wertgeschitzt. Sie leitete
den Verfasser in vielfacher Weise, und ohne sie wire die vorliegende Arbeit nicht zustande
gekommen.






1 Einfiithrung

Als sich der damalige US-amerikanische Finanzminister Henry Paulson Mitte September
2008 gegen die Rettung der Investmentbank Lehman Brothers entschloss, tat er das, um
opportunistischem Verhalten' der Banken in der Form von moral hazard entgegenzuwirken.
Moral hazard meint in diesem Fall, dass Banken — wie geschehen — absichtlich ein hohes
Risiko bei ihren Spekulationen in Kauf nehmen, da sie sich sicher sein kénnen, im schlimms-
ten Fall vom Staat gerettet zu werden. Sie haben dadurch die Moglichkeit, hohe Spekulati-
onsgewinne zu erwirtschaften, ohne das Risiko im Falle eines wesentlichen Verlustes in
Kauf nehmen zu miissen. Damit ist einer der Prototypen opportunistischen Verhaltens
beschrieben, welches als das Verfolgen von Eigeninteresse mit List definiert wird (William-
son, 1985).

Mit der Entscheidung, Lehman Brothers nicht zu retten, wollte Paulson den Banken die
Sicherheit nehmen, grole Verluste im Notfall an den Staat abgeben zu konnen. Damit wurde
klar, dass der Grundsatz ,,too big to fail* nicht mehr galt und auch grofle Bankhiduser von
einer Insolvenz bedroht waren. So entstand Misstrauen unter den Banken, die sich nun
gegenseitig kein Geld mehr leihen wollten. Durch Paulsons Entschluss nahm die negative
Entwicklung deutlich an Fahrt auf und fiihrte zur schwersten Finanzkrise seit den 1920er
Jahren. Dies zeigt, welch hohen Stellenwert opportunistisches Verhalten — oder die Angst
davor — in unserer Wirtschaftswelt hat und welch schwerwiegende Konsequenzen sich
daraus ergeben konnen.

Der Begriff Opportunismus fand seinen Einzug in die Wirtschaftswissenschaften durch die
Arbeiten von Oliver E. Williamson. Er unterstellt wirtschaftlichen Akteuren, opportunistisch
zu sein und damit bei der Verfolgung ihres Eigeninteresses auch von List Gebrauch zu
machen. Aufbauend auf dieser Opportunismusannahme erklart Williamson, warum manche
Transaktionen innerhalb eines Unternehmens und andere Transaktionen zwischen Unter-
nehmen stattfinden. Fiir seine Theorie wurde er 2009 mit dem Nobelpreis fiir Wirtschafts-
wissenschaften geehrt.

Als Lehman Brothers Insolvenz anmeldete, befand sich das Forschungsprojekt, in dessen
Rahmen diese Arbeit entstanden ist, bereits in seiner Endphase. Als Oliver Williamson der
Nobelpreis verliehen wurde, war das Projekt bereits abgeschlossen. Die beiden Ereignisse
waren also nicht der Anlass, sich mit Opportunismus zu beschéftigen. Sie zeigen jedoch,
welchen Stellenwert dieses Phdnomen sowohl in der Wirtschaftswelt als auch in der sie
erforschenden Wissenschaft hat.

" In Anlehnung an die Begrifflichkeit im Englischen, wo von ‘opportunistic behavior’ die Rede ist, sprechen auch
wir von ‘opportunistischem Verhalten’, auch wenn sich hinter dem Opportunismus im Normalfall eine Intention
verbirgt, sodass der Begriff ‘opportunistisches Handeln” den Sachverhalt wohl noch besser treffen wiirde.



Trotz der wohl unbestrittenen praktischen wie theoretischen Bedeutung von Opportunismus
beklagen viele Autoren eine spirliche Forschungslage, insbesondere auf dem Gebiet von
empirischen Arbeiten: ,,despite the theoretical importance of opportunism for explaining
interorganizational relations, researchers have devoted very little attention to the subject [...],
and empirical research is virtually nonexistent in the organizational literature” (Provan &
Skinner, 1989, S. 203). Im Speziellen wird auch der Mangel an Arbeiten beklagt, die die
Rahmenbedingungen fiir ein solches Verhalten untersuchen: ,In order to make further
theoretical progress, researchers must tackle the harder and more interesting issues of what
kinds of individuals are likely to be opportunists, under what circumstances, and to what
extent” (Chen, Peng & Saparito, 2002, S. 568).

Opportunismus kann in allen denkbaren Geschéftsbeziehungen auftreten und wohl in sehr
vielen davon auch erforscht werden. Crosno und Dahlstrom (2008) fanden bei den Recher-
chen fiir ihre Meta-Analyse 54 Publikationen, die das Phanomen untersuchen. Wer sich dazu
entschlie3t, opportunistisches Verhalten dort zu erforschen, wo es vorkommt, also im Feld
und nicht im Labor oder per Simulation, der sollte sich zunidchst Gedanken machen, welche
Beziehungskonstellationen im Fokus seiner Betrachtung stehen sollen. Opportunismus tritt in
Beziehungen innerhalb von Organisationen und zwischen Organisationen auf. In marktlichen
Transaktionen konnen sich sowohl Anbieter als auch Abnehmer opportunistisch verhalten.
Opportunismus kann innerhalb verschiedener Branchen und Mirkte und in Geschiftsbezie-
hungen zwischen Akteuren aus demselben Land oder aus verschiedenen Léandern auftreten.

Diese Arbeit interessiert sich fiir das Opportunismusrisiko in grenziiberschreitenden,
interorganisationalen Geschiftsbeziechungen zwischen Maschinenherstellern und ihren
Vertriebspartnern oder Kunden im Ausland. Der Schwerpunkt liegt dabei auf dem Export
deutscher Maschinen in die USA und nach Mexiko. Allerdings finden in geringerem Umfang
auch Exporte in die andere Richtung, also aus den USA bzw. aus Mexiko nach Deutschland
ihre Beriicksichtigung. Dabei wird das opportunistische Verhalten aller Seiten behandelt,
also das von Herstellern, deren Vertriebspartnern und Kunden. Insbesondere zum opportu-
nistischen Verhalten US-amerikanischer und mexikanischer Kunden gegeniiber ihren
deutschen Herstellern haben wir Daten in einem groferen Umfang erhoben.

Transnationale Geschiftsbeziehungen waren bereits Gegenstand von Opportunismusstudien.
Die vorgelegten Arbeiten konzentrieren sich allerdings jeweils nur auf ein Zielland und
beriicksichtigen auch nur die Perspektive eines der beteiligten Akteure (z.B. Johnson,
Sakano, Cote & Onzo, 1993; Lee, 1998). Mit der Erweiterung auf zwei unterschiedliche
Zielldnder und der Beriicksichtigung von verschiedenen Akteursperspektiven (Hersteller,
Vertriebspartner, Kunde) geht unsere Untersuchung neue Wege. Dass bei der Wahl der
Untersuchungsregionen die Vereinigten Staaten als Deutschlands wichtigster Handelspartner
auBlerhalb der EU beriicksichtigt werden, ist nahe liegend. Demgegeniiber bildet Mexiko als
zweite Untersuchungsregion in kultureller Hinsicht einen geeigneten Kontrast, wéhrend
andererseits die geographische Distanz zu Deutschland und einige weitere Rahmenbedin-



gungen (z.B. NAFTA-Mitgliedschaft, rechtliche und politische Voraussetzungen fiir den
AufBenhandel) relativ konstant bleiben.

Da uns speziell grenziiberschreitende interorganisationale Beziehungen interessieren,
konzentrieren wir uns auf solche Herstellerunternehmen, die nicht iiber Niederlassungen in
den Ziellandern verfiigen, sondern dorthin entweder direkt verkaufen oder mit Vertriebspart-
nern vor Ort zusammenarbeiten. Dabei handelt es sich nicht um ein fixes Geschéftsmodell,
sondern eher um Etappen auf dem Kontinuum zwischen dem ersten Export in ein Zielland
bis hin zur eigenen Niederlassung vor Ort. Andersson und Mattson (2006) beschreiben
diesen Entwicklungsgang folgendermaBen: ,Internationalization, in which distribution
activities play a major role, can be seen as on-going, never-ending reorganization processes
within dynamic network contexts* (S. 296, Hervorhebungen im Original).

Anders als bei einem eigenen Vertriebsstandort verfolgen der Hersteller auf der einen Seite
und der Héndler oder Vertreter im Zielland auf der anderen Seite nicht immer dieselben
Interessen. SchlieBlich konnen die Vertriebspartner immer mit mehreren Herstellern zusam-
menarbeiten und bevorzugen daher diejenige Beziehung, die den grofiten Gewinn als Marge
oder Provision abwirft. Karunaratna und Johnson (1999) sprechen hier von einem ,buyer-
seller type relationship* (S.2). Wihrend die Vertriebspartner im Zielland also einerseits das
Risiko der Unsicherheit in fremden Mirkten lindern sollen (Beaujanot Q., Lockshin &
Quester, 2006, S. 108), besteht gleichzeitig ein Opportunismusrisiko wie in jeder marktlichen
Geschiftsbeziehung.

Die Festlegung unserer Studie auf die Maschinenbaubranche ist gewollt, um auf diese Weise
einige der Umweltbedingungen konstant zu halten, die Einfluss auf opportunistisches
Verhalten haben konnen (vgl. Kaufmann & Carter, 2006, S. 671). Im Maschinenbau kann
insgesamt von einer hohen Spezifitit der Investitionen ausgegangen werden. Baut ein
Hersteller eine Maschine speziell nach den Wiinschen eines Kunden, wird er es schwer
haben, fiir diese Maschine einen anderen Abnehmer zu finden. Auch der Kunde stellt sich
auf die Maschine eines Herstellers ein, zum Beispiel indem er Personal entsprechend schult
oder den Produktionsablauf anpasst, und titigt auf diese Weise ebenfalls spezifische Investi-
tionen, die ihn anfillig fiir den Opportunismus des Herstellers machen.

Verschaffen wir uns nun einen ersten Uberblick iiber den Inhalt der vorliegenden Arbeit. Das
Theoriekapitel widmet sich in Abschnitt 2.1 zunichst der Bedeutung des Opportunismusbeg-
riffes im Transaktionskostenansatz, in dessen Rahmen er eingefithrt wurde. AuBerdem
werden die Erkennungsmerkmale opportunistischen Verhaltens diskutiert, um abschlieend
eine Definition zu entwickeln, die als Grundlage fiir die weitere Auseinandersetzung mit dem
Phinomen im Rahmen dieser Arbeit dienen soll. Um die Fiille der anhand unserer Definition
umrissenen Verhaltensweisen besser erfassen zu konnen, beschéftigen wir uns in Abschnitt
2.2 mit der Klassifikation opportunistischer Verhaltensweisen. Wir diskutieren die von



anderen Autoren vorgelegten Kategorisierungen und entwickeln einen eigenen Ansatz zur
Klassifikation. Dabei greifen wir bereits an dieser Stelle auf die Erfahrungen zuriick, die wir
bei der Erhebung und Analyse der Interviewdaten sammeln konnten.” SchlieBlich behandelt
Abschnitt 2.3 Rahmenbedingungen, welche die Auftretenswahrscheinlichkeit fiir opportunis-
tisches Verhalten beeinflussen konnen. Die Bedingungen lassen sich festmachen an den
Eigenschaften der beteiligten Akteure, an den Eigenschaften von Geschiftsbeziehungen und
an der Art und Weise, wie sich Akteure miteinander vernetzen.

Aus der theoretischen Diskussion leiten wir anschlieBend Forschungsfragen und Hypothesen
ab, die dann in den folgenden Kapiteln beantwortet bzw. gepriift werden sollen. Nur wenn
die theoretischen Annahmen eindeutig sind, bietet es sich an, konkrete Hypothesen zu
formulieren. Dort, wo unklar ist, ob Zusammenhinge existieren und welcher Art sie sind,
greifen wir dagegen auf die Formulierung von Forschungsfragen zuriick.

Im Anschluss dokumentiert der Methodenteil, auf welche Weise wir die empirische For-
schungsarbeit bewerkstelligen. Dieses Kapitel ist verhdltnismdig umfangreich, da zwei
Datenerhebungen durchgefiihrt wurden, die jeweils einen anderen Forschungsansatz wider-
spiegeln. Die personliche Befragung von Unternehmern in Deutschland, USA und Mexiko
wird in Abschnitt 4.1 dargestellt. Sie hat vorwiegend explorativen Charakter. Dagegen
verfolgt die voll standardisierte Telefonbefragung in Deutschland (Abschnitt 4.2) das Ziel,
Daten zu erheben, anhand derer konkrete Annahmen gepriift und Fragen beantwortet werden
konnen, die aus der Theorie entwickelt wurden.

Der Ergebnisteil schlieBlich gliedert sich in vier Abschnitte. Abschnitt 5.1 ist hauptsédchlich
deskriptiv und beschreibt die Art und Weise, wie sich die Unternehmen in dem uns interes-
sierenden Kontext tiber den Atlantik hinweg miteinander vernetzen. Abschnitt 5.2 stellt die
verschiedenen Formen von Opportunismus dar, iiber die uns in den personlichen Interviews
berichtet wurde, und greift dabei auf den im Theorieteil entwickelten Ansatz zur Klassifika-
tion zuriick. In Abschnitt 5.3 verschaffen wir uns anhand der standardisierten Daten einen
Uberblick dariiber, in welchem AusmaB Opportunismus in den von uns untersuchten
Geschiftsbeziehungen auftritt. Schlieflich behandelt Abschnitt 5.4 die Frage, unter welchen
Bedingungen Opportunismus besonders wahrscheinlich bzw. besonders unwahrscheinlich
1st.

? Dies hat sich in Arbeiten bewihrt, die sich nicht auf ein rein deduktives Vorgehen beschrinken (Suddaby, 2006, S.
637).



2 Theorie
2.1 Annédherung an den Opportunismusbegriff

2.1.1 Der Opportunismusbegriff im Governancekostenansatz

In den Wirtschaftswissenschaften wurde ‘Opportunismus’ als feststehender Begriff im
Rahmen des zur Transaktionskostentheorie gehdrenden Governancekostenansatzes einge-
fiihrt. Verkiirzt lautet Oliver Williamsons Definition, dass unter Opportunismus die Verfol-
gung des Eigeninteresses unter Zuhilfenahme von List zu verstehen ist (deutsche Uberset-
zung: Williamson, 1990, S. 54; englisches Original: Williamson, 1985).3

Der Governancekostenansatz will erkldren, wann eine Transaktion besser durch Eigenferti-
gung innerhalb einer Firma, also einer hierarchischen Organisationsform, und wann sie iiber
Fremdbezug iiber den Markt abgewickelt werden soll. In diesem Zusammenhang werden
unter anderem zwei Verhaltensannahmen wirtschaftlicher Akteure eingefiihrt: begrenzte
Rationalitit und eben Opportunismus. Die begrenzte Rationalitit der wirtschaftlichen
Akteure fithrt dazu, dass zur Absicherung von Transaktionen immer nur unvollstindige
Vertriage abgeschlossen werden, da nicht alle Eventualititen beriicksichtigt werden konnen.
Diese Defizite werden zu einem Problem, wenn die zweite Verhaltensannahme des Gover-
nancekostenansatzes zum Tragen kommt: der Opportunismus. Denn die Vertragsparteien
nutzen mit List die Liicken, um ihr Eigeninteresse gegen den Sinn des Vertrages durchzuset-
zen.

Die Transaktionskostentheorie geht also von Menschen aus, die nur begrenzt rational
handeln, jedoch einen starken Willen haben, ihr Eigeninteresse zu verfolgen. Dieses Interes-
se ist so stark, dass die Menschen bereit sind, ihr Gegeniiber zu tduschen. (Williamson, 1990,
S. 49 ff))

Neben diesen beiden Verhaltensannahmen sind in der Governancekostentheorie auch die
Transaktionsdimensionen Faktorspezifitit und Unsicherheit von Bedeutung. Unsicherheit
meint die unsichere Vorhersehbarkeit zukiinftiger Ereignisse und Verhaltensweisen. Ein
Faktor — also ein Mittel, das an der Bereitstellung von Giitern mitwirkt — ist dann spezifisch,
wenn ein Wechsel des Einsatzes von der besten in die zweitbeste Verwendung hohe Ge-
winneinbuflen verursacht. Entstehen durch einen solchen Wechsel keine oder nur geringe
Kosten, handelt es sich dagegen um nichtspezifische oder generische Faktoren (s. Erlei,

* Das Begriffsverstindnis von ‘Opportunismus’ in den Wirtschaftswissenschaften ist nicht deckungsgleich mit der
Bedeutung, die dieser Begriff in der deutschen Alltagssprache innehat. In der Alltagssprache steht eher der Aspekt
des Verrats und der Wankelmiitigkeit im Vordergrund. Laut Fremdworterbuch ist ein Opportunist jemand, ,,der sich
aus Niitzlichkeitserwigungen schnell u. bedenkenlos der jeweiligen Lage anpasst* (Dudenredaktion, 2010, S. 741)



Leschke & Sauerland, 2007, S. 4). Investitionen in spezifische Faktoren sind gefdhrlich, weil
sich der investierende Akteur dadurch an die Transaktion bindet, was von den anderen
Transaktionsparteien opportunistisch ausgenutzt werden kann (Klein, Crawford & Alchian,
1978; Crosno & Dahlstrom, 2008, S. 192). Faktorspezifitit kann verschiedene Formen
annehmen. Beispielsweise bezieht sich die Standortspezifitit darauf, dass Akteure aufgrund
hoher Transport- oder Lagerkosten auf rdumliche Nihe angewiesen sind. Widmungsspezifi-
tit liegt vor, wenn ein Hersteller Kapazititen nur fiir einen Abnehmer aufbaut und er so von
dessen Nachfrage abhingt (s. Erlei et al., 2007, S. 204-205).

Die Wahl der optimalen Organisationsform fiir Transaktionen hingt letztlich von der
Faktorspezifitit ab. Der Markt ist aufgrund des in ihm herrschenden Wettbewerbs effizienter
als hierarchische Strukturen wie Unternehmen. Bei nichtspezifischen Faktoren stellt der
Markt deswegen die bessere Organisationsform dar. Der Fremderwerb ist in diesem Fall der
Eigenfertigung vorzuziehen. Mit steigender Faktorspezifitit wichst jedoch die Gefahr, dass
Transaktionspartner die Abhédngigkeit des investierenden Akteurs opportunistisch ausnutzen.
Dieses Verhalten wird auch als hold up bezeichnet. Um eine solche Situation zu vermeiden,
ist in diesem Fall die Eigenfertigung innerhalb einer hierarchischen Organisation dem
Fremderwerb vorzuziehen. In einem Unternehmen, so die Annahme, herrschen andere
Mechanismen als im Markt. Opportunistisches Verhalten spielt hier eine untergeordnete
Rolle. Deswegen stellt bei hoher Faktorspezifitit eine hierarchische Struktur die bessere
Organisationsform dar.

Der Vollstindigkeit halber soll hier noch erwihnt werden, dass die Dichotomie Markt vs.
Hierarchie bisweilen um eine dritte Variante ergidnzt wird, und zwar um die der ,hybriden
Organisationsform*. Hier sind die Transaktionspartner enger miteinander verkniipft als in
einem Markt, bewahren sich aber im Gegensatz zur Hierarchie mehr Unabhingigkeit und
Selbstindigkeit. Beispiele fiir hybride Organisationsformen sind Genossenschaften, Franchi-
singsysteme oder F&E-Kooperationen.* (fiir den Abschnitt bis hier vgl. Erlei et al., 2007, S.
199 ff.)

Fiir den Transaktionskostenansatz ist die Opportunismusannahme von zentraler Bedeutung:
it is opportunism that makes incomplete contracting in the marketplace hazardous and so
leads to its replacement with internal organization” (Maitland, Bryson & Van de Ven, 1985,
S. 60). In ihrem Beitrag diskutieren die Autoren zwei gegenldufige Standpunkte, die jeweils
fir sich beanspruchen, die Entstehung von Transaktionskosten zu erkldren, wobei sie
Transaktionskosten definieren als ,,any costs necessarily incident to a transaction or series of
transactions above and beyond production costs® (S. 60). Williamsons Opportunismusan-

* An dieser Stelle wird in der Literatur hiufig von Netzwerken als Organisationsform zwischen Markt und
Hierarchie gesprochen (z.B. Powell, 1996). Um Verwechslungen mit dem strukturalistischen Netzwerkbegriff zu
vermeiden, der in spéteren Abschnitten dieser Arbeit noch von Bedeutung sein wird, mochte ich mich dieser
Verwendung nicht anschlief3en.



nahme stellen die Autoren die ihrer Meinung nach soziologisch gepridgte Annahme gegen-
iber, Transaktionskosten seien auf die Schwierigkeiten zuriickzufiihren, Ausgeglichenheit
zwischen Vertragsparteien herzustellen (Ouchi, 1980). Wirtschaftliche Akteure sind dem-
nach nicht opportunistisch, sondern halten sich an eine Reziprozititsnorm, nach der sie
immer um die Ausgewogenheit und damit Gerechtigkeit von Transaktionen bemiiht sind.
Organisationen entstehen dort, wo es Kkostspielig ist, ausgeglichene Transaktionen zu
bewirken, weil der Wert der Leistungen der Vertragspartner nicht oder nur schwer zu
ermitteln ist.

Da der Widerspruch zwischen den beiden theoretischen Positionen offensichtlich ist, stellen
Maitland et al. folgerichtig fest: ,,Whether Williamson or Ouchi is right or wrong about the
extent of opportunism and its obverse, reciprocity, obviously is an empirical question, not
one to be settled a priori.” (1985, S. 64)

Die Kontrastierung der Opportunismusannahme mit gegenldufigen Verhaltensannahmen
wirtschaftlicher Akteure ist hdufig zu finden. So stellt auch Nooteboom (1996, S. 986) das
Menschenbild des homo economicus, von der auch der Transaktionskostenansatz ausgeht,
dem des homo socialis gegeniiber. Wihrend beim ersten, individualistisch geprégten,
Opportunismus vorherrscht und Vertrauen eine irrelevante Kategorie darstellt, kann sich
beim zweiten Vertrauen sehr wohl aufbauen. Nooteboom spricht sich fiir eine Integration der
beiden Annahmen aus: ,both trust and opportunism are likely to arise in transaction rela-
tions. [...] in spite of the differences between economics and sociology, we should seek to
integrate them.” (S. 990)

Der Realititsgehalt der konkurrierenden Menschenbilder ldsst sich unter anderem an der
Frage entscheiden, wie hédufig opportunistisches Verhalten tatsdchlich auftritt. Teilen sich
Marktteilnehmer auf in vertrauenswiirdige Akteure einerseits und Opportunisten anderer-
seits? Oder ist jeder Akteur potentiell opportunistisch, wenn nur der in Aussicht stehende
Gewinn hoch genug ist und sich ihm eine ,,goldene Gelegenheit“ (vgl. Nooteboom,
1996, S. 990) bietet? Wie unsicher man in Bezug auf diese Frage ist, zeigt sich beispielswei-
se daran, dass die doch eher vage Einschitzung ,,opportunism neither is ubiquitous nor is it
very unusual® (Maitland et al., 1985, S. 64) von Wathne und Heide (2000) als ,,the most
useful analytic perspective® (S. 36) bewertet wird.

Williamson selbst scheint in einer spiteren Verdffentlichung eher von einer riicksichtslosen
Minderheit auszugehen: ,,most economic agents are engaged in business-as-usual, with little
or no thought to opportunism, most of the time” (1993, S. 89). Wenn die meisten Akteure
nicht einmal daran denken, opportunistisch zu handeln, wird dann der Governancekostenthe-
orie nicht eine ihr wesentliche Verhaltensannahme und ihr theoretisches Fundament entzo-
gen? — Die Antwort lautet nein, denn selbst wenn opportunistisches Verhalten nur vereinzelt
auftritt, ist die Gefahr doch allgegenwirtig und der Schutz immer notwendig: ,,[...] the need



to protect a (well-socialized) majority against the predatory tendencies of a determined
minority is an important reason to provide contractual safeguards® (Williamson, 1993, S.
89). Und noch einmal sehr deutlich: “it is not essential that all economic agents behave this
way. What is crucial is that some agents behave in this fashion and that it is costly to sort out
those who are opportunistic from those who are not.” (Williamson & Ouchi, 1981, S. 351;
vgl. auch Deeds & Hill, 1999, S. 143)

Die Frage nach der Haufigkeit opportunistischer Verhaltensweisen kann jedoch ebenso
wenig wie die nach dem zutreffenden Menschenbild theoretisch geklart werden. Bevor wir
uns mit empirischen Anndherungen an Opportunismus befassen, sollten wir uns noch den
Unterschied zwischen Opportunismus als Verhaltensannahme und tatsdchlichem opportunis-
tischen Verhalten vor Augen fithren. Ghoshal und Moran (1996) weisen darauf hin, dass
Williamsons Opportunismusbegriff letztlich zwei Seiten hat. Er wird gleichzeitig als
Einstellung eines Menschen (attitude) einerseits und als Art und Weise, sich zu verhalten
oder zu handeln (behavior), andererseits benutzt. Die Autoren schlagen darum eine Unter-
scheidung zwischen diesen beiden Konzepten vor und bezeichnen das manifeste Auftreten
von Opportunismus als opportunistisches Verhalten (opportunistic behavior) und die
Einstellung (Neigung, Hang zu solchem Verhalten) als Opportunismus (opportunism) (S.
19). In ihrem Modell behandeln sie die beiden Konzepte als eigenstindige, aber zusammen-
hiangende GroBen. AuBlerdem machen sie deutlich, dass sowohl Opportunismus als auch
opportunistisches Verhalten nicht als feste Bedingungen gesehen werden sollten, die
konstant auftreten. Stattdessen sollte man sie als Variablen verstehen, die verschiedene
Auspriagungen annehmen konnen. Im nédchsten Abschnitt soll das Konzept opportunistischen
Verhaltens bzw. Handelns etwas schirfer gezeichnet werden.



2.1.2 Erkennungsmerkmale opportunistischen Handelns

Betrachtet man die Ausfiithrungen tiber Opportunismus von Oliver Williamson, so entsteht
der Eindruck, es ginge ihm weniger um eine klare Definition des Konstruktes als um die
Integration einer Fiille sehr verschiedener Verhaltensweisen. Schauen wir uns zunéchst die
urspriingliche Begriffsdefinition an, aus der wir bereits den ersten Satz kennen:

Unter Opportunismus verstehe ich die Verfolgung des Eigeninteresses unter Zuhilfenahme von List. Das
schlieft krassere Formen ein, wie Liigen, Stehlen und Betriigen, beschrinkt sich aber keineswegs auf diese.
Héufiger bedient sich der Opportunismus raffinierterer Formen der Tduschung. Sowohl aktive wie passive
Formen und sowohl ex-ante- wie ex-post-Typen gehoren dazu. (deutsche Ubersetzung: Williamson, 1990,
S. 54; englisches Original: Williamson, 1985)

Noch deutlicher wird die Tendenz, den Begriff moglichst weit zu fassen, im folgenden Zitat,
das aus einer spiteren Veroffentlichung von Williamson stammt:

Not only are the failures to self-disclose true attributes ex ante (adverse selection) and true performance ex
post (moral hazard) both subsumed under opportunism, but the failure to tell the truth, the whole truth and
nothing but the truth is implicated by opportunism. The possibilities that economic agents will lie, cheat
and steal are admitted. The possibility that an economic agent will conform to the letter but violate the
spirit of an agreement is admitted. The possibilities that economic agents will deliberately induce breach of
contract and will engage in other forms of strategic behavior are admitted. More generally, the unapologetic
reference to opportunism invites attention to and helps to unpack a much wider set of phenomena [...].
(Williamson, 1993, S. 101)

Wir miissen also erkennen, dass uns derjenige, der den Opportunismusbegriff in den Wirt-
schaftswissenschaften eingefiihrt hat, keine allzu klare Definition mit auf den Weg gibt,
anhand derer wir opportunistisches Verhalten empirisch bestimmen konnen. Das mag auch
an der bereits erwidhnten Doppelfunktion des Begriffes als Einstellung einerseits und als
Verhaltensweise andererseits liegen (Ghoshal & Moran, 1996). Wathne und Heide (2000)
bemerken: ,,the concept of opportunism, as currently used in the literature, includes a broad
range of potentially different behaviors* (S. 36). In der Folge haben sich einige Autoren
bemiiht, klar erkennbare Kriterien fiir opportunistisches Verhalten herauszuarbeiten. IThre
wichtigsten Versuche sollen im Folgenden zusammen mit den Ansitzen aus den Pionierar-
beiten von Williamson diskutiert werden.

Betrachten wir zundchst zwei Spielarten opportunistischen Verhaltens, die im letzten Zitat
mit den Begriffen adverse selection und moral hazard angedeutet werden. Die adverse
Selektion, auch negative Risikoauslese genannt, beschreibt das Phidnomen, dass es fiir
Anbieter von Vorteil ist, schlechte Produkte anzubieten, wenn diese fiir die Abnehmer nicht
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von guten Produkten zu unterscheiden sind. George Akerlof, der fiir die Analyse von
Mirkten mit asymmetrischer Information 2001 mit dem Nobelpreis geehrt wurde, macht
diese Dynamik in seinem viel beachteten Beitrag von 1970 am Beispiel des Gebrauchtwa-
genmarktes deutlich: Da Abnehmer von Gebrauchtwagen immer damit rechnen miissen, ein
minderwertiges Fahrzeug verkauft zu bekommen, sind sie nicht bereit, einen Preis zu
bezahlen, der fiir ein makelloses Gebrauchtfahrzeug angemessen wére. Anbieter von guten
Gebrauchtwagen, die folglich immer unterdurchschnittliche Preise bekommen, bieten diese
deswegen seltener an. Das fiihrt dazu, dass iiberdurchschnittlich viele schlechte Gebraucht-
wagen angeboten werden (Akerlof, 1970).

Als opportunistisch bezeichnet Williamson in einer solchen Situation das Verhalten eines
Gebrauchtwagenanbieters, die Wahrheit iiber den tatsdchlichen schlechten Zustand eines
Fahrzeugs zu verheimlichen (failure to self-disclose true attributes). Da die Informationsa-
symmetrie bereits vor dem Zustandekommen eines Vertrages besteht, wird diese Spielart des
Opportunismus auch als ex ante Form bezeichnet.

Dagegen bezeichnet moral hazard eine Opportunismusform, die nach dem Abschluss eines
Vertrages auftritt. Urspriinglich stammt der Begriff aus dem Versicherungswesen. Er
beschreibt das Verhalten eines Versicherten, der nach Abschluss seines Vertrages grofere
Risiken eingeht als ohne diese Versicherung, weil er mogliche Kosten im Schadensfall nicht
selbst tragen muss. Von Bedeutung ist dieser Begriff auch in der Prinzipal-Agent-Theorie,
die das Handeln von Menschen in einer Hierarchie erkldren will. Hier muss sich der Prinzi-
pal davor schiitzen, dass sein Agent die vereinbarten Leistungen nicht erbringt. Ein solches
Verhalten des Agenten klassifiziert Williamson als eine ex post Form von Opportunismus,
weil vereinbarte Leistungen nach Vertragsabschluss nicht erbracht werden, ohne dass der
Prinzipal etwas davon erfihrt (failure to self-disclose true performance).

Nachdem wir nun mit moral hazard und adverse selection zwei konkrete Spielarten opportu-
nistischen Verhaltens kennen gelernt haben, die Williamson exemplarisch in seiner Definiti-
on auffiihrt, wenden wir uns nun noch einmal den generellen Eigenschaften zu, die Opportu-
nismus kennzeichnen. Konkret stellt sich die Frage, anhand welcher Kriterien entschieden
werden kann, ob ein bestimmtes Verhalten als opportunistisch klassifiziert werden kann oder
nicht. Da das Verfolgen von Eigeninteresse wirtschaftlichen Akteuren allgemein unterstellt
werden kann, schwenkt der Fokus auf das zweite Schlagwort aus Williamsons Kurzdefiniti-
on: die List. Wathne und Heide bringen es auf den Punkt: ,,What sets opportunism apart from
the standard economic assumption of self-interest-seeking behavior is the notion of guile*
(2000, S. 38). Hier nehmen nun verschiedene Autoren unterschiedliche Standpunkte ein.
Erstens wird die List unterschiedlich definiert. Zweitens gehen die Meinungen dariiber
auseinander, ob eine List — in ihrer jeweiligen Definition — iiberhaupt notwendige Vorausset-
zung fiir das Vorliegen opportunistischen Verhaltens ist.
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Fiir Williamson ist die List durchaus eine notwendige Bedingung fiir opportunistisches
Verhalten — schlielich wiirde sich sonst opportunistisches Verhalten nicht von normalem
Verhalten wirtschaftlicher Akteure unterscheiden, die ja per Definition ihr eigenes Interesse
verfolgen. Wenn er feststellt, Opportunismus impliziere, dass ein opportunistischer Akteur
nicht die Wahrheit sage, konnen wir daraus schlieBen, dass Unehrlichkeit fiir ihn eine
notwendige Bedingung ist, um von Opportunismus und damit von einer List sprechen zu
konnen. Das Problematische an seinen Ausfiithrungen ist, dass er neben der fiir ihn offenbar
notwendigen Bedingung der Unehrlichkeit eine Reihe an hinreichenden Bedingungen
auffiihrt. Beispielsweise macht er deutlich, dass ein Vertragsbruch als opportunistisches
Verhalten zu klassifizieren ist. Hier bleibt offen, ob ein Vertragsbruch als solches schon
geniigt, um von Opportunismus sprechen zu konnen, oder ob zusitzlich auch eine Unehr-
lichkeit — die ja als notwendige Bedingung zu verstehen ist — vorliegen muss.

Wieder miissen wir uns vor Augen fiithren, dass es Williamson bei der Einfithrung des
Opportunismusbegriffs darum ging, eine allgemeine Verhaltensannahme zu formulieren.
Deswegen sind seine Aussagen diesbeziiglich nicht so eindeutig, wie man es sich bei den
Bemiihungen um eine empirisch brauchbare Definition wiinschen wiirde. Da Williamson
tiberdies bestrebt war, Kritikern seiner Opportunismusannahme die Allgegenwirtigkeit
opportunistischen Verhaltens zu verdeutlichen, neigen seine Ausfithrungen eher dazu,
moglichst viele Verhaltensweisen anzufiihren, die dann alle unter diesem Begriff subsumiert
werden konnen. Das fiihrt dazu, dass wir eine Fiille von hinreichenden Bedingungen haben,
die zwar eine Vielzahl von Phianomenen als Opportunismus klassifizieren, anhand derer aber
keine Negativdefinition moglich ist (Welches Verhalten ist nicht opportunistisch?). Dafiir
sind notwendige Bedingungen die Voraussetzung, zu denen sich bei Williamson nur die
Unehrlichkeit zdhlen lief3e.

Betrachten wir also alternative Auffassungen anderer Autoren. Eine sehr einfache Losung
scheint die von Ping (2007) zu sein, der den Begriff der List durch das Attribut der Heim-
lichkeit ersetzt. Er definiert opportunistisches Verhalten als ,surreptitious self-interest
seeking®, also als heimliches Verfolgen von Eigeninteresse (2007, S. 39). Einfach ist die
Losung deswegen, weil anhand dieser Definition und der darin enthaltenen notwendigen
Bedingung der Heimlichkeit relativ leicht entschieden werden kann, ob eine Verhaltensweise
als opportunistisch zu klassifizieren ist oder nicht. Die Frage ist nur, ob man es sich so leicht
machen sollte und sdamtliche nicht heimlichen Verhaltensweisen komplett ausklammern will.
Einen gegenldufigen Standpunkt nehmen hier Endrissat und Kiihlmann ein, wenn sie
Williamsons Opportunismuskonzept um die Dimension offen vs. verdeckt erweitern (2005,
S. 62). Damit rdumen sie ein, dass es auch Formen opportunistischen Verhaltens gibt, die
offen und damit ohne Unehrlichkeit stattfinden. Bei ihnen ist die Unehrlichkeit keine
Bedingung.

Einen in Bezug auf Williamsons Originaldefinition recht undogmatischen Standpunkt nimmt
Macneil ein. Zunidchst macht er deutlich, dass die List fiir ihn gar keinen wesentlichen



