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Management Summary

Menschen neigen dazu, sich bei Entscheidungen auf eine begrenzte Anzahl an heuristi-
schen Prinzipien zu verlassen. Diese Heuristiken reduzieren die Komplexitat der Ent-
scheidungsfindung, indem auf vereinfachende Annahmen zuriickgegriffen wird, mit deren
Hilfe Entscheidungen schneller und einfacher getroffen werden konnen. Tversky &
Kahneman haben drei Urteilsheuristiken identifiziert: die Reprasentativitatsheuristik, die
Verfluigbarkeitsheuristik und den Anker- und Anpassungseffekt.

Der Ankereffekt wird als einer der robustesten Effekte in der Psychologie angesehen. Er
kann bei jeder Art von Entscheidung wirken und ist deshalb fur alle Entscheidungsprozes-
se von zentraler Bedeutung. Eine Beeinflussung durch den Ankereffekt konnte bereits in
den unterschiedlichsten Gebieten beobachtet werden. Aus einer umfassenden Literatur-
recherche wurde jedoch ersichtlich, dass im Bereich des Controllings eine klare For-
schungsliicke besteht. Insbesondere die Beeinflussung des Managements durch vom
Controlling gelieferte Informationen wurde noch nie experimentell untersucht. Die vorlie-
gende Bachelor-Thesis schliesst diese Forschungslicke und beantwortet folgende For-

schungsfrage:

Lassen sich Management-Entscheidungen durch vom Controlling bereitgestellte
Referenzwerte im Sinne eines Ankereffekts systematisch beeinflussen und welche

Wirkung hat die Herleitung des Referenzwertes auf den Ankereffekt?

Der Forschungsfrage wird anhand einer voll-standardisierten, schriftlichen Onlinebefra-
gung nachgegangen. Als Erhebungsinstrument wurde ein mehrfaktorielles Vignetten-
Experiment ausgewahlt. Zur Beantwortung der Forschungsfrage wurden die Daten aus
dem Vignetten-Experiment mittels einer zweifaktoriellen Varianzanalyse statistisch aus-
gewertet. Die Ergebnisse zeigten, dass die vom Controlling an das Management geliefer-
ten Informationen einen signifikanten Einfluss auf die Entscheidungsfindung haben. Zu-
dem konnte ein signifikanter Zusammenhang zwischen der Herleitung des Ankers und der
Hohe des Ankereffekts erkannt werden. Eine ausfihrliche Herleitung erhdht das Wissen
Uber das Entscheidungsobjekt, dies wiederum schafft mehr Sicherheit und vermindert in

der Folge die Hohe des Ankereffekts.

Fazit: Um als betriebswirtschaftliches Gewissen optimale Grundlagen fur fundierte Ent-
scheidungen zu schaffen, muss das Controlling sich seiner potenziell verzerrenden Wir-
kung auf das Management bewusst sein und diesem - wann immer moglich - detaillierte

Erklarungen und Informationen Gber den Entscheidungsgegenstand liefern.
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Selbstandigkeitserklarung



1 Einleitung

1.1 Kontext und Problemstellung

Der Einfluss verhaltensbezogener und kognitiver Aspekte auf die Entscheidungsfin-
dung ist seit vielen Jahren Gegenstand zahlreicher Untersuchungen. Laut Costa et
al. (2017) gingen die ersten Theorien im Bereich der Entscheidungsfindung von der
Annahme aus, dass Menschen nach grundlicher Prifung und Abwégung aller Opti-
onen rationale Entscheidungen treffen. Sie nutzen dabei alle ihnen dafir zur Verfi-
gung stehenden Informationen (Garcia, 2013). Simon (1956) hat eine solche perfek-
te Rationalitat in Frage gestellt und erarbeitete in seiner Untersuchung das Modell
der begrenzten Rationalitat. Begrenzt, weil die Entscheidungstrager aufgrund ihrer
kognitiven Limitationen nicht alle entscheidungsrelevanten Daten prifen und verar-
beiten kénnen (Julmi, 2018). An einer perfekt rationalen Entscheidungsfindung zwei-
felten auch Tversky & Kahneman (1974). Sie haben in ihren Studien ausgefiihrt,
dass Menschen inshesondere bei Entscheidungen, welche mit Risiko oder Unge-
wissheit behaftet sind, dazu neigen, sich auf eine begrenzte Anzahl an heuristischen
Prinzipien zu verlassen (Kahneman & Tversky, 1979; Tversky & Kahneman, 1974).
Diese Heuristiken reduzieren die Komplexitat der Entscheidungsfindung, indem die
Entscheidungstrager auf vereinfachende Annahmen zuriickgreifen, mit deren Hilfe
eine Entscheidung schneller und einfacher getroffen werden kann (Tversky &
Kahneman, 1974). Diese Vereinfachungen sind im Allgemeinen sehr nutzlich, ein
grosser Nachteil besteht jedoch darin, dass sie nicht immer zu optimalen Entschei-
dungen fuhren (Julmi, 2018; Simon, 1956; Tversky & Kahneman, 1974). Die Model-
le begrenzter Rationalitét liefern aber eine viel genauere Beschreibung des Verhal-
tens der Entscheidungstréager und zeigen einige der Wege auf, wie Menschen Er-
wartungen bilden und Entscheidungen treffen (Barberis & Thaler, 2003). Tversky &
Kahneman (1974) haben drei Urteilsheuristiken identifiziert: die Reprasentativitats-
heuristik, die Verflgbarkeitsheuristik und den Anker- und Anpassungseffekt.

Der Ankereffekt wird als einer der robustesten Effekte in der Psychologie angese-
hen (Roéseler, 2021). Er beschreibt den tberproportionalen Einfluss, den ein numeri-
scher Ausgangswert auf die Entscheidungsfindung hat (Tversky & Kahneman,
1974): Menschen gehen bei der Entscheidungsfindung oft von einem initialen Wert
aus, der anschliessend angepasst wird, um das endgiltige Ergebnis zu erlangen.
Laut Tversky & Kahneman wird das Resultat bei diesem Anpassungsprozess in die

Richtung des Ausgangswertes, dem sogenannten Anker, verzerrt.



Der Ankereffekt wurde insbesondere im Zusammenhang mit Verhandlungen er-
forscht (Janiszewski & Uy, 2008; Loschelder et al., 2014; Loschelder, Friese, et al.,
2016; Loschelder et al., 2017; Schweinsberg et al., 2012). Gemass Kahneman ist
die Liste der mdglichen Ankereffekte jedoch unendlich und somit nicht nur auf den
Verhandlungskontext beschrankt: Jede Zahl, welche als mdgliche Losung auf ein
untersuchtes Problem in die Entscheidungsfindung einfliesst, kann zu einem Anker-
effekt fihren (Kahneman, 2011).

Vor diesem Hintergrund konnte auch die Lieferung von entscheidungsrelevanten
Informationen der Controllingabteilung zu einem Ankereffekt bei den Entscheidungs-
tragern fuhren (Kahneman, 2011). Laut Gradl (2021) werden Entscheidungen von
Fuhrungskréften oft intuitiv mit Hilfe von Heuristiken getroffen. In Unternehmungen
basieren Beschlisse grosstenteils auf Zahlen, Daten und Fakten, welche vom Con-
trolling aufbereitet und vom Management nahezu unreflektiert verwendet werden
(Egle & Nadig, 2016). Weber & Schaffer (2016) sehen das Controlling aus diesem
Grund als «Rationalitatssicherung der Fihrung». Mit der Lieferung von Daten und
der Stellungnahme zu entscheidungsrelevanten Sachverhalten kdnnen Controller in
einer frihen Phase der Entscheidungsfindung Einfluss auf die Wahrnehmung der
Manager nehmen (Egle & Nadig, 2016). In diesem Zusammenhang kénnte auch die
Art und Weise der Erklarung der zu Grunde liegenden Informationen fir das Ma-
nagement eine nicht zu vernachlassigende Rolle spielen (Lee & Ames, 2017).
Sowohl bei der Ankereffektforschung mit dem Unternehmen als Subjekt, als auch im
Bereich des verhaltensorientierten Controllings besteht ein grosser Bedarf an empi-
rischen Studien (Schade & Koellinger, 2007; Schaffer & Weber, 2013; Serfas,
2011). Insbesondere die Frage, ob ein von einem Controller gesetzter Anker die
Management-Entscheidung beeinflusst, wurde noch nie experimentell untersucht.
Ebenfalls nicht erforscht wurde ein moglicher Effekt einer detaillierten Erklarung des
numerischen Referenzwertes auf den Ankereffekt (Thorsteinson & Clark, 2022).

Somit besteht in diesem Bereich eine klare Forschungsliicke.

1.2 Forschungsziel und Forschungsfrage

Das Ziel dieser Bachelor-Thesis ist es, den Ankereffekt im Controlling zu erforschen
und zu prifen, ob ein vom Controlling bereitgestellter Referenzwert auch die Ma-
nagement-Entscheidung im Sinne des Ankereffekts beeinflusst und inwiefern dabei

die Herleitung des Referenzwertes einen Einfluss auf den Ankereffekt hat.



Aus der Zielsetzung lasst sich die folgende Forschungsfrage ableiten:
Lassen sich Management-Entscheidungen durch vom Controlling bereitgestellte
Referenzwerte im Sinne eines Ankereffekts systematisch beeinflussen und welche

Wirkung hat die Herleitung des Referenzwertes auf den Ankereffekt?

1.3 Methodisches Vorgehen

Der Forschungsfrage wird anhand einer vignetten-experimentellen Untersuchung
nachgegangen. Als Erhebungsinstrument wurde ein mehrfaktorielles Vignetten-
Experiment ausgewahlt. Die abhéngige Variable ist der «Angebotspreis». Die unab-
hangigen Variablen «Vorgeschlagener Verkaufspreis» und «Herleitung des Ankers»
sind zweifach gestuft, woraus vier unabhangige Gruppen resultieren. Um die Frage-
stellung nach dem Effekt von Erlauterungen, abhéngig von der Hohe des Ankers, zu
untersuchen, werden der vorgeschlagene Verkaufspreis und die Erlauterungen zu
dessen Berechnung zwischen den Vignetten variiert (vgl. Tabelle 1).

Tabelle 1

Forschungsdesign

Faktor 1:

«Vorgeschlagener

Faktor 2: «Herleitung des Ankers»

Verkaufspreis» Keine Erklarung Ausfuhrliche Erklarung
Tiefer Verkaufspreis Gruppe 1 Gruppe 2
Hoher Verkaufspreis Gruppe 3 Gruppe 4

AV: «Angebotspreis»

Die Versuchspersonen werden anschliessend randomisiert einer der vier Versuchs-

bedingungen zugewiesen.

1.4 Abgrenzungen

Diese Arbeit beschrankt sich auf die Erforschung des Ankereffekts im Controlling,
weitere Heuristiken werden ausgeklammert. Der Ankereffekt wird dabei ohne Ein-
fluss der Préazision des Ankers untersucht, es handelt sich hierbei somit nicht um die

Prazisionsforschung des Ankers.



1.5 Aufbau der Arbeit

Diese Bachelor-Thesis gliedert sich grob in drei Teile: Einleitung, Theoriekapitel und
empirisch-methodischer Teil (inkl. Diskussion).

Mit der Einleitung (Kapitel 1) werden ein kurzer Uberblick tiber die Thematik gege-
ben und der Weg von einer sehr allgemeinen Ausgangslage zu einer konkreten
Problemstellung aufgezeigt. In diesem Kapitel werden ebenfalls das Ziel der Arbeit
bestimmt, die Forschungsfrage festgelegt, die Abgrenzungen formuliert und der
Aufbau der Arbeit erlautert.

In Kapitel 2 wird ein Uberblick tiber die theoretischen Grundlagen des Ankereffekts
gegeben. Uberdies wird auf die Funktionen des Controllings insbesondere vor dem
Hintergrund von Management-Entscheidungen eingegangen und ein diesbezgli-
cher Ankereffekt durch Controllingdaten genauer betrachtet. Im Anschluss werden
untersuchungsleitende Hypothesen aufgestellt.

Im empirisch-methodischen Teil (Kapitel 3 und 4) wird anhand einer vignetten-
experimentellen Untersuchung der Forschungsfrage nachgegangen und die Ergeb-
nisse der Untersuchung entlang der Hypothesen ausfihrlich dargestellt. Im Diskus-
sionskapitel werden schliesslich die Fragestellung beantwortet und die Ergebnisse
diskutiert.

2 Theoriekapitel

2.1 Zentrale Begriffe und Konzepte

Aus dem Titel dieser Bachelor-Thesis, der Problemstellung und der Forschungsfra-
ge lassen sich die zwei wichtigsten Begriffe ableiten, die in den folgenden Unterka-
piteln genauer erlautert werden. Es handelt sich dabei einerseits um den «Ankeref-
fekt», einen wichtigen Begriff aus der Kognitionspsychologie, welcher den Kern die-
ser Arbeit bildet, andererseits geht es um die Unternehmensfunktion «Controlling»

sowie um die Verknipfung dieser beiden zentralen Begriffe.

2.1.1 Ankereffekt

Menschen haben die gemeinsame psychologische Eigenschaft, dass sie sich bei
der Entscheidungsfindung auf Heuristiken verlassen (Tversky & Kahneman, 1974).
Heuristiken sind effiziente kognitive Prozesse, die dem Menschen helfen, gewisse
Informationen auszublenden (Gigerenzer & Brighton, 2009). Mit Hilfe dieser Prozes-

se konnen Entscheidungen schneller und einfacher getroffen werden (Tversky &



Kahneman, 1974): Die Entscheidungstrager greifen dabei auf vereinfachende An-
nahmen zuriick um die Komplexitat der Entscheidungsfindung zu reduzieren. Heu-
ristiken sind fir den Menschen sehr nitzlich, jedoch haben sie den grossen Nach-
teil, dass sie nicht immer zu optimalen Entscheidungen fuhren (Simon, 1956). Die
mentalen Vereinfachungen kénnen namlich systematische Fehler bewirken, soge-
nannte kognitive Verzerrungen, welche die Entscheidungsfindung beeintréchtigen
(Kahneman, 2011).

Zu den wichtigsten kognitiven Verzerrungen gehort der Ankereffekt (Roseler, 2021):
Er wird als einer der robustesten Effekte in der Psychologie angesehen. Der Anker-
effekt beschreibt den tberproportionalen Einfluss eines numerischen Ausgangswert
auf die Entscheidungsfindung (Tversky & Kahneman, 1974): Menschen tendieren in
Situationen, in denen sie einen Zahlenwert abgeben oder schatzen missen, dazu,
sich bei der Entscheidungsfindung von dem erstgenannten Zahlenwert beeinflussen
zu lassen. Sie beginnen bei dem initialen Referenzwert und nehmen von diesem
Wert aus Anpassungen vor, um das endgultige Ergebnis zu erhalten. Bei diesem
Anpassungsprozess wird das Resultat in die Richtung des numerischen Ausgangs-
wert, dem sogenannten Anker, verzerrt (Tversky & Kahneman, 1974).

Die Hohe der vorgenommenen Anpassung und somit das Ausmass des Ankeref-
fekts kann von vielen Faktoren abhangen (Lieder et al., 2018). Laut Jacowitz &
Kahneman (1995) wird die Hohe des Ankereffekts durch die Unsicherheit in Bezug
auf den Entscheidungsgegenstand massgebend beeinflusst: Bei Entscheidungen,
welche mit Risiko und Unsicherheit behaftet sind, tendieren Menschen dazu, sich an
dem Referenzwert zu orientieren. Der Ankereffekt ist somit umso grosser, je hdher
die Unsicherheit Uber das Entscheidungsobjekt ist (Jacowitz & Kahneman, 1995).
Ebenfalls kann das Wissen lber den Entscheidungsgegenstand die Héhe des An-
kereffekts beeinflussen (Wilson et al., 1996): Personen, welche ein grosses Wissen
Uber das Entscheidungsobjekt haben, lassen sich weniger von dem Ankereffekt
beeinflussen als Menschen mit einem geringeren Wissen. Sie sind aber trotzdem
nicht ganzlich davon gefeit. Diese beiden Studien kdnnen mit der folgenden Aussa-
ge zusammengefuhrt werden: Hohes Wissen Uber den Gegenstand bedeutet gerin-
gere Unsicherheit und dies wiederum fuhrt zu einer hohen Anpassung und einem
tieferen Ankereffekt (Jacowitz & Kahneman, 1995; Wilson et al., 1996).

Im Bereich der Ankereffektforschung wurden bereits in den unterschiedlichsten Ge-
bieten viele verschiedene Studien durchgefiihrt (Bystranowski et al., 2021). Lo-
schelder et al. (2016) haben den Ankereffekt im Zusammenhang mit Preisverhand-
lungen erforscht. Sie kamen dabei zum Schluss, dass das erste Angebot einen An-

ker setzt, welcher das Verhandlungsergebnis in die Richtung des initialen Refe-



renzwertes lenkt und somit haufig zu einem First-Mover-Vorteil fihrt. Eine Beein-
flussung durch den Ankereffekt wurde aber auch im Rahmen des Strafprozesses
gefunden (Bennett, 2014): Ein friher verkiindetes numerisches Urteil (der Anker),
beeinflusst die zukinftigen Urteile. Auch in der Medizin wurden empirische Studien
zum Ankereffekt durchgefihrt und eine Beeinflussung im diagnostischen Prozess
durch einen zu Beginn gesetzten Anker erkannt (Prakash et al., 2017).

Gemass Kahneman (2011) ist die Liste der moglichen Ankereffekte unendlich: Jede
Zahl, welche als mégliche Lésung auf ein untersuchtes Problem in die Entschei-
dungsfindung einfliesst, kann zu einem Ankereffekt fiilhren. Dabei konnen auch will-
kirlich und vollkommen irrelevante Zahlenwerte die Entscheidungen massgeblich
beeinflussen (Spiwoks & Gubaydullina, 2020). Die Entscheidungstrager werden
selbst dann beeinflusst, wenn sie ausdriicklich darauf aufmerksam gemacht wurden,

einen Anker zu ignorieren (Chapman & Johnson, 2002).

2.1.2 Controlling

Die Funktion «Controlling» wird oft mit Kontrolle gleichgesetzt, dies ist jedoch ein
Missverstandnis (Behringer, 2018): Das Controlling befasst sich viel mehr mit der
Unternehmenssteuerung, wovon Kontrolle nur ein kleiner Bestandteil ist. Das Con-
trolling ist eine Fuhrungs- bzw. Managementfunktion mit der Aufgabe, die Unter-
nehmensfuhrung mit geeigneten Informationen zu versorgen, um fundierte und an
dem Zielsystem ausgerichtete Entscheidungen zu treffen (Mdller & Muller, 2020).
Das Controlling kann in die Teilbereiche Erfolgs-, Finanz- und Risikocontrolling un-
tergliedert werden (Mduller & Mdller, 2020): Das Erfolgscontrolling hat die Aufgabe,
das Management durch Umsatz- und Kostenplanungen mit Informationen bezlglich
der Wirtschaftlichkeit einzelner Produkte, Produktgruppen und des gesamten Unter-
nehmens zu versorgen. Die Hauptaufgabe des Finanzcontrollings ist hingegen die
kurz- und langfristige Sicherung der Liquiditat mittels der Bereitstellung von Informa-
tionen, welche fir die Optimierung der Finanzlage benétigt werden. Die wichtigste
Aufgabe des Risikocontrollings ist schliesslich der Aufbau von Informationssyste-
men Uber die Risiken des Unternehmens, um die Reaktions- und Gestaltungsfahig-
keit der Unternehmensfiihrung in Risikosituationen zu optimieren (Muller & Miiller,
2020).

Neben der Untergliederung in die drei Teilbereiche, kann im Controlling zwischen
operativem und strategischem Controlling unterschieden werden (Miller & Mdiller,
2020): Der Unterschied zwischen dem strategischen und dem operativen Controlling
ist der Planungshorizont. Dieser ist im operativen Controlling auf ein bis drei Jahre

beschrankt und durch einen hohen Detaillierungsgrad gepragt. Der Fokus liegt da-



bei auf der Realisierung der kurz- und mittelfristigen Ziele der Unternehmung. Das
strategische Controlling basiert hingegen auf einer Langzeitplanung von drei bis
zehn Jahren und fokussiert sich insbesondere auf die Erhaltung der Wettbewerbs-
fahigkeit des Unternehmens (Mdller & Muller, 2020).

Unabhangig von dem Tatigkeitsbereich haben Controller dhnliche Aufgaben, deren
Auspragungen in den einzelnen Unternehmen jedoch aufgrund der Unternehmens-
grosse, Unternehmenskultur und der finanziellen Situation stark variieren kénnen
(Behringer, 2018). Controller begleiten die Managementprozesse der Zielfindung,
Planung und Steuerung, um sicherzustellen, dass alle Manager im Sinne der Unter-
nehmensziele handeln (Miller & Miller, 2020). Sie bundeln die Ziele und Plane aller
Beteiligten und sind als betriebswirtschaftliches Gewissen fiir die erfolgszielbezoge-
ne Unternehmenssteuerung verantwortlich (Behringer, 2018): Sie agieren als Bera-
ter fur das Management und leisten einen grossen Beitrag zum nachhaltigen Erfolg
des Unternehmens. Controller dienen somit einerseits als Informationslieferanten
andererseits kommt ihnen aber auch eine beratende Funktion zu (Weber & Schéf-
fer, 2016).

Die meisten Unternehmensbeschliisse basieren vor diesem Hintergrund auf Daten,
Zahlen und Fakten, welche vom Controlling aufbereitet und vom Management fur
die Entscheidungsfindung herangezogen werden (Egle & Nadig, 2016): Das Con-
trolling kann mit der Lieferung dieser Informationen und der Stellungnahme zu ent-
scheidungsrelevanten Sachverhalten Einfluss auf die Beschlussfassung der Mana-
ger nehmen. Durch diese Einflussnahme kann das Controlling die Rationalitatsdefi-
zite der Manager vermindern oder sogar beseitigen (Weber & Schaffer, 2016). Ge-
mass Weber & Schaffer (2016) verfolgen die Manager namlich eigenstandige Ziele
und besitzen hierfur auch die notwendigen kognitiven Fahigkeiten, diese sind jedoch
auf den individuellen Bereich begrenzt. Das Controlling muss die Fuhrungskrafte
aus diesem Grund lenken, um die Wahrscheinlichkeit zu erhdhen, dass die Ent-
scheidungen trotz der genannten Rationalitdtsdefizite auf die Erreichung der ge-
steckten Unternehmensziele ausgerichtet sind (Mdller & Mdaller, 2020). Weber &
Schéffer (2016) sehen das Controlling aus diesem Grund als «Rationalitatssiche-
rung der Fihrung».

Bei der Managementfunktion Controlling handelt es sich demzufolge um einen wich-
tigen Teilbereich der Unternehmensfihrung, mit dem Ziel, das Unternehmen er-
folgszielbezogen zu steuern (Weber & Schaffer, 2016). Eine solche zielorientierte
Unternehmenssteuerung setzt voraus, dass von der Unternehmensleitung Sollvor-
gaben definiert werden, welche als Basis flr die zukinftige Kontrolle und Steuerung

dienen (Muller & Miiller, 2020). Nachdem diese Vorgaben definiert wurden, muss



das Controlling aufdecken, wie das Unternehmen wirtschaftet und ob die Zielvorga-
ben erreicht wurden. Mit der Gegeniberstellung der Sollvorgaben mit den effektiven
Werten kénnen Abweichungsinformationen generiert werden (Muller & Mdller,
2020): Mit diesen Informationen kann die Unternehmensleitung schliesslich Ent-
scheidungen treffen, um die Unternehmensprozesse zu optimieren und das Unter-

nehmen in die Richtung der Zielvorgaben zu steuern.

2.1.3 Ankereffekt im Controlling

Kognitive Verzerrungen kbénnen alle menschlichen Entscheidungen beeinflussen:
Sie kénnen sowohl bei den alltaglichen Entscheidungen wirken wie auch bei kom-
plexeren Geschaftsentscheidungen (Scherpereel et al., 2015). Julmi (2018) fihrt
aus, dass Manager bei Unternehmensentscheidungen nicht immer rational handeln:
Sie agieren nicht wie ein «Homo oeconomicus», sondern greifen auf Heuristiken
zurick.

Die Entscheidungstrager in Unternehmen werden bei der Beschlussfassung in der
Regel von Controllern unterstitzt (Zapp, 2019): Das Controlling bereitet die Informa-
tionen fur die Entscheidungsfindung auf und liefert sie an das Management. Diese
Informationen kdnnen sowohl bei den Managern als auch bei den Controllern zu
kognitiven Verzerrungen fuhren: Die Controller kdnnen sich einerseits bei der Aufbe-
reitung der Informationen durch Erfahrungen der Vergangenheit beeinflussen las-
sen, andererseits kann die Lieferung der Informationen zu Verzerrungen bei den
Empféangern fuhren (Zapp, 2019). Eine mdgliche Verzerrung, welcher die Manager
bei der Informationsverarbeitung unterliegen koénnen, ist der Ankereffekt
(Kahneman, 2011). Kahneman hat nachgewiesen, dass jede Zahl, welche als még-
liche Lésung auf ein untersuchtes Problem in den Entscheidungsfindungsprozess
einfliesst, zu einem Ankereffekt fihren kann.

Ein Ankereffekt kann zwar die Entscheidungsfindung erleichtern, fihrt aber in ge-
wissen Fallen zu suboptimalen Beschliissen und zu einer starken Beeintrachtigung
der Effizienz und Effektivitat (Becker & Ulrich, 2022). In diesem Zusammenhang hat
das Controlling die wichtige Aufgabe, solche Rationalitdtsdefizite zu erkennen und
schon vor dem Wirksamwerden anzugehen (Weber & Schéffer, 2016). Das traditio-
nelle Controllingverstandnis muss somit um den Verhaltensaspekt erweitert werden
(Zapp, 2019): Die Verhaltensebene muss in allen Aktivitaten der Entscheidungstra-
ger Uberwacht werden.

Das Ausmass eines mdglichen Ankereffekts kann von vielen Faktoren abh&angen
(Lieder et al., 2018). Es gibt somit auch einige Mdglichkeiten, um den Ankereffekt

abzuschwéachen (Scherpereel et al.,, 2015). Die Controller kdnnen beispielsweise



versuchen, die Unsicherheit in Bezug auf das Entscheidungsobjekt zu verringern
(Jacowitz & Kahneman, 1995): Menschen tendieren namlich in Situationen, welche
mit Risiko und Unsicherheit behaftet sind, dazu, sich an dem Anker zu orientieren.
Diese Unsicherheit kann von der Controllingabteilung vermindert werden, indem sie
den Managern detaillierte Informationen Uber den Entscheidungsgegenstand liefert
und dementsprechend das Wissen Uber das Objekt erhdht (Wilson et al., 1996).
Eine Moglichkeit, dieses Wissen zu erhdhen, kann eine ausfuhrliche Herleitung der
gelieferten Daten darstellen (Maaravi et al., 2011). Die einzelnen Komponenten der
Entscheidungsbasis kénnten somit besser hinterfragt werden und die Manager dazu
veranlassen, die erhaltenen Daten nochmals gegenzurechnen (Maaravi et al.,
2011). Dies kann zu einer héheren Anpassung und einem tieferen Ankereffekt fiih-
ren (Wilson et al., 1996).

2.2 Aktueller Forschungsstand

Der Ankereffekt ist auf Tversky & Kahneman (1974) zuruckzufiihren: Er wurde zum
ersten Mal in der 1974 publizierten Studie «Judgment under Uncertainty» experi-
mentell untersucht und umfassend beschrieben. Zu diesem Zweck haben sie die
Probanden aufgefordert, verschiedene Gréssen zu schatzen (in Prozent). Fir jede
dieser Grossen wurde zuerst eine Zahl zwischen 0 und 100 durch das Drehen eines
Gliickrads ermittelt. Von den Versuchspersonen wurde danach verlangt, zu bestim-
men, ob die ermittelte Zahl grésser oder kleiner als die Prozentzahl ist, die sie in
einem nachsten Schritt fir diese Grdosse schatzen werden. Die Grosse wurde an-
schliessend geschatzt, indem die durch das Gliicksrad ermittelte Zahl nach unten
oder oben korrigiert wurde. Tversky & Kahneman kamen dabei zum Schluss, dass
die Zufallszahlen aus dem Gliicksrad einen erheblichen Einfluss auf die Schatzun-
gen der Probanden haben. Die Gruppe, welche eine tiefere Zahl erhielt (10), hatte
einen niedrigeren geschatzten Median (x = 25) als diejenige, welcher die Zahl 65
zugeteilt wurde (x = 45). Die Schatzungen der beiden Gruppen wurden somit in die

Richtung des Anfangswertes (dem Anker) verzerrt (Tversky & Kahneman, 1974).

Wilson et al. (1996) haben anschliessend versucht, den Ankereffekt aus verschie-
denen Perspektiven zu betrachten. Das Ziel ihrer Studie war es, die Bedingungen
zu untersuchen, unter denen Verankerungseffekte auftreten. Sie haben hierfir funf
experimentelle Untersuchungen durchgefiihrt. Die erste Erkenntnis war, dass will-
kirliche Zahlen die Entscheidungen von Menschen beeinflussen kénnen, selbst
dann, wenn diese Zahlen keine logische Verbindung zum Entscheidungsobjekt ha-

ben. Zudem haben sie festgestellt, dass die Menschen einer willkirlichen Zahl ge-
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nigend Aufmerksamkeit geben miissen, damit ein grundlegender Verankerungsef-
fekt eintreten kann. Zuletzt haben sie herausgefunden, dass die Verankerungspro-
zesse unbeabsichtigt und unbewusst ablaufen. Die meisten Probanden gaben nam-
lich an, dass sie von dem Anker nicht beeinflusst wurden. Jedoch konnte weder ein

Anreizsystem noch eine Vorwarnung den Ankereffekt beseitigen.

Jacowitz & Kahneman (1995) haben sich hingegen mit der Hohe einer moglichen
Beeinflussung durch den Ankereffekt auseinandergesetzt. Das Ziel ihrer Studie war
es, die Auswirkungen von Unsicherheit auf den Ankereffekt experimentell zu erfor-
schen. Dabei konnten sie feststellen, dass der Ankereffekt umso grésser ist, je unsi-
cherer die Menschen uber die zu schatzende Grosse sind.

Auch Wilson et al. (1996) haben sich mit dem Ausmass eines méglichen Ankeref-
fekts befasst. Sie haben geprift, ob Menschen mit einem grossen Wissen tber den
Entscheidungsgegenstand weniger von willkiirlichen Ankern beeinflusst werden als
solche, mit einem geringeren Wissen. Zur Beantwortung dieser Fragestellung haben
sie eine experimentelle Untersuchung durchgefihrt. Die Erkenntnis war, dass sich
Personen, welche ein grosses Wissen Uber die Fragestellung haben, nicht von ei-
nem willkiirlichen Anker beeinflussen lassen. Dies ist vermutlich darauf zuriickzufiih-
ren, dass sie die Antwort, welche sie fir richtig halten, aus dem Gedachtnis abrufen

kdnnen.

Tang & Lin (2017) gingen noch einen Schritt weiter und untersuchten, unter welchen
Bedingungen ein hoherer Ankereffekt auch bei Personen mit einem héheren Wissen
auftreten kann. Sie haben zu diesem Zweck vier Studien durchgefihrt. In der ersten
Studie haben sie ein Experiment durchgefihrt, um zu Uberprifen, ob das Wissen
wirklich einen Einfluss auf das Ausmass eines Ankereffekts hat. In dieser Studie
konnten die Ergebnisse der friiheren Forscher repliziert werden. Diese Ergebnisse
dienten als Grundlage fur die drei Folgestudien, mit welchen aufgezeigt werden soll,
dass der Ankereffekt auch bei Menschen mit hoherem Wissen auftritt. In der zweiten
Studie wurde die Komplexitat und der Schwierigkeitsgrad der Fragestellung erhoht.
Zudem wurden die Probanden in zwei Gruppen aufgeteilt, wobei einer Gruppe aus-
reichend Zeit fur die Beantwortung gegeben wurde, wahrend die andere nur wenig
Zeit zur Verfigung hatte. Die Ergebnisse haben gezeigt, dass die Entscheidungs-
trAdger mit einem hohen Wissen, selbst bei schwierigen Problemen einem tiefen An-
kereffekt unterliegen, wenn sie gentigend Zeit fur die Entscheidung haben. Sie kon-

nen namlich auf ihr Wissen zuriickgreifen, um eine Gegenrechnung durchzufihren.
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Wenn sie jedoch unter Zeitdruck stehen und keine Zeit fir eine griindliche Berech-
nung haben, verlassen auch sie sich meistens auf den bereitgestellten Anker. In der
dritten Studie wurde der Einfluss der Informationsquelle untersucht. Tang & Lin fan-
den heraus, dass eine starkere Beeinflussung durch den Ankereffekt vorliegt, wenn
die Entscheidungstrager ein hohes Vertrauen in die Quelle haben. Die letzte Studie
hatte hingegen als Ziel, den Einfluss der Erfahrung von Entscheidungstragern mit
hohem Wissen auf den Ankereffekt zu untersuchen. Sie kamen zum Schluss, dass
Menschen mit einem hohen Wissen in ihnrem Fachgebiet einem hoheren Ankereffekt

unterliegen, wenn sie wenig Erfahrung haben.

Costa et al. (2018) haben hingegen den Ankereffekt im Zusammenhang mit Ma-
nagement-Entscheidungen unter die Lupe genommen. Das Ziel der Studie war es
zu erforschen, ob die Art (positive oder negative) und das Niveau (einfach oder
komplex) an wirtschaftlich-finanziellen Informationen, welche den Entscheidungstra-
gern vorliegen, den Ankereffekt von Buchhaltern und Managern im Entscheidungs-
findungsprozess beeinflussen. Zu diesem Zweck wurde eine experimentelle Unter-
suchung durchgefihrt, mit 86 Buchhaltern, 68 Managern und 118 Personen mit un-
terschiedlichen Tatigkeiten (als Kontrollgruppe). Sie fanden heraus, dass etwa 96%
der Teilnehmer einem Ankereffekt unterliegen. Zudem haben sie festgestellt, dass

positive Informationen den Ankereffekt erhéhen.

Maaravi et al. (2011) haben wiederum untersucht, wie sich Argumente, welche den
Anker rechtfertigen und diesem mitgegeben werden, auf das Verhalten der Ent-
scheidungstrager auswirken. Sie haben hierfur vier Experimente und zwei Pilotstu-
dien im Verhandlungskontext durchgefuhrt. Die erste Erkenntnis war, dass der Ver-
handlungsfuhrer ein besseres Ergebnis erzielen kann, wenn er dem ersten Angebot
keine unterstitzenden Argumente mitgibt. Dies kann darauf zurtickzuflihren sein,
dass das Hinzufligen von Argumenten die Gegenpartei dazu veranlasst, nach Ge-
genargumenten zu suchen. Dies fuhrt wiederum dazu, dass ein Gegenangebot ab-

gegeben wird, welches sich von einem mdglichen Anker entfernt.

Thorsteinson & Clark (2022) untersuchten eine solche Beeinflussung im Zusam-
menhang mit Gehaltsverhandlungen. Sie haben zwei Studien durchgefuhrt, um die
Auswirkungen einer Erklarung des Ankers auf die Gegenpartei zu erforschen. In der
ersten Studie konnte festgestellt werden, dass Erklarungen, welche sich auf Ge-
rechtigkeitsaspekte konzentrierten, keine Auswirkungen auf den Ankereffekt hatten.

Auch in der zweiten Studie, in welcher die Erklarungen so manipuliert wurden, dass
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sie sich auf Fehlern und Abwertung konzentrierten, konnte kein Einfluss auf den
Ankereffekt erkannt werden. Die Resultate aus den beiden Studien haben somit
gezeigt, dass Erklarungen in diesem Kontext unbedeutend sind. Es sind somit wei-
tere Untersuchungen erforderlich, um zu bestimmen, unter welchen Bedingungen

eine Beeinflussung durch eine Erklarung des Ankers stattfinden kann.

37 Jahre nach der Einfiihrung des Ankereffekts haben Furnham & Boo (2011) das
Wissen uber diese Heuristik geblndelt. Sie kamen dabei zum Schluss, dass der
Ankereffekt einer der robustesten Effekte in der Psychologie ist. Er ist von grosser
Bedeutung fir alle Entscheidungsprozesse. Es ist unublich, dass der Ankereffekt in
einem experimentellen Untersuchungsdesign nicht nachgewiesen werden kann. Sie
haben weiter ausgefihrt, dass die Wirkung eines Ankers in den unterschiedlichsten
Gebieten beobachtet werden konnte.

Im Rechtsbereich wurde der Ankereffekt beispielsweise durch Bystranowski et al.
(2021) erforscht: Sie haben eine Metaanalyse durchgefiihrt, um zu prifen, ob die
Entscheidungsfindung im Verfahrensrecht durch einen Anker beeinflusst wird und
welche Faktoren diesen mdéglichen Effekt mindern kénnen. Sie fanden heraus, dass
der Ankereffekt auch bei rechtlichen Entscheidungen greift. In Bezug auf die Fakto-
ren, welche den Effekt mindern kdnnen, wurden keine signifikanten Ergebnisse er-

zielt.

Im medizinischen Bereich wurde der Ankereffekt unter anderem von Prakash et al.
(2017) untersucht. Die Studie hatte das Ziel, ein Simulationsinstrument einzusetzen,
um das Auftreten von kognitiven Verzerrungen bei Arzten im ersten Jahr nach dem
Studium zu Uberprifen. Sie haben dabei festgestellt, dass der Ankereffekt zu den
haufigsten kognitiven Fehlern bei Arzten im ersten Jahr nach dem Studium gehort.

Am meisten wurde der Ankereffekt aber im Bereich von Verhandlungen erforscht.
Galinsky & Mussweiler (2001) haben in ihrer Studie unter anderem die Rolle des
ersten Angebotes auf das Verhandlungsergebnis untersucht. Sie kamen dabei zum
Schluss, dass das Verhandlungsergebnis tendenziell zugunsten der Partei ausfallt,
welche das erste Angebot macht. Insbesondere scheint das erste Angebot als An-
ker zu wirken, an welchem sich die weiteren Verhandlungen orientieren. Das erste
Angebot fuhrt somit haufig zu einem First-Mover-Vorteil (Galinsky & Mussweiler,
2001). Dieser Standpunkt wurde durch Maaravi & Levy (2017) in Frage gestellt.

Maaravi & Levy konnten in Szenarien, welche durch Informationsasymmetrie cha-
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rakterisiert sind, einen First-Mover-Nachteil feststellen. Mangelnde Informationen
Uber das Produkt oder den Verhandlungspartner konnen namlich dazu fihren, dass
der Kaufer ein erstes Angebot abgibt, welches hdher als nétig ist und der Verkaufer
ein erstes Angebot, das unter dem liegt, was er eigentlich hatte erzielen kénnen. Sie
haben zudem herausgefunden, dass die meisten Leute lieber als Second-Mover

agieren.

Im Bereich des Controllings wurden kognitive Verzerrungen durch Neunaber (2019)
untersucht. Sein Ziel war es, den Einfluss von kognitiven Verzerrungen auf die Ent-
scheidungsfindung zu erkennen und zu prufen, welche Konsequenzen sich fir die
Arbeit des Controllers ergeben. Die Ergebnisse seiner Untersuchung zeigten, dass
kognitive Verzerrungen im Bereich des Entscheidungsfindungsprozess auftreten

und auf den Einsatz von Heuristiken zurtickzufiihren sind.

Der Ankereffekt wurde im Bereich des Controllings somit nur als mégliche Ursache
fur kognitive Verzerrungen erlautert aber nicht umfassend untersucht. Die Frage, ob
sich Management-Entscheidungen durch Informationen im Sinne eines Ankereffekts
beeinflussen lassen, wurde auch von Costa et al. (2018) erforscht. Das Ziel ihrer
Untersuchung war aber viel mehr, die Beeinflussung der Manager, durch die Art und
das Niveau von vorliegenden Informationen. Die Uberpriifung des Einflusses von
Informationen, welche fiir die Entscheidung vom Controlling an das Management
geliefert werden, war nicht Teil ihrer Untersuchung. Diese Bachelor-Thesis hat ge-
nau dies als Ziel, eine solche Beeinflussung des Managements, im Sinne eines An-

kereffekts, durch das Controlling zu untersuchen.

Aus dem aktuellen Forschungsstand wird auch ersichtlich, dass die Wirkung der
Herleitung des Referenzwertes auf den Ankereffekt im Bereich des Controllings nie
experimentell untersucht wurde. Auch gemass Thorsteinson & Clark (2022) missen
weitere Untersuchungen durchgefuhrt werden, um zu bestimmen, unter welchen

Bedingungen die Herleitung des Ankers den Ankereffekt beeinflussen kann.

Vor diesem Hintergrund besteht in diesen beiden Bereichen eine klare Forschungs-

[Gcke.
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2.3 Untersuchungsleitende Fragestellung und Hypothesen

Aus der Ausarbeitung der Problemstellung und der anschliessenden Festlegung der
Zielsetzung dieser Bachelor-Thesis hat sich die folgende Forschungsfrage heraus-

gebildet:

Lassen sich Management-Entscheidungen durch vom Controlling bereitgestellte
Referenzwerte im Sinne eines Ankereffekts systematisch beeinflussen und welche

Wirkung hat die Herleitung des Referenzwertes auf den Ankereffekt?

Gemass Kahneman (2011) kann jede Zahl, welche als mdogliche Losung auf ein
untersuchtes Problem in die Entscheidungsfindung einfliesst, zu einem Ankereffekt
fuhren. Furnham & Boo (2011) haben zudem nachgewiesen, dass es unublich ist,
dass der Ankereffekt in einem experimentellen Untersuchungsdesign nicht nachge-
wiesen werden kann. Vor diesem Hintergrund wird die folgende Hypothese aufge-
stellt:

H1: Die vom Controlling zur Entscheidungsfindung gelieferten Informationen fiihren
beim Management zu einem Ankereffekt.

Hinsichtlich der Hohe eines mdglichen Ankereffekts wurde in Kapitel 2.1 gezeigt,
dass eine ausfihrliche Herleitung der Entscheidungsbasis das Wissen Uber den
Gegenstand erhoht, infolgedessen die Unsicherheit reduziert und die Manager zu
einer Gegenrechnung einladt. Dies kann zu einer héheren Anpassung und einem
tieferen Ankereffekt fihren (Jacowitz & Kahneman, 1995; Maaravi et al., 2011; Wil-

son et al., 1996). Angesichts dieser Annahme wird folgende Hypothese aufgestellt:

H2: Eine ausflhrliche Herleitung des Referenzwertes vermindert die Hohe eines

maglichen Ankereffekts.
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3 Empirische Untersuchung

Um meine Forschungsfrage zu beantworten und die formulierten Hypothesen zu
verifizieren, werden in einem ersten Schritt quantitative Daten erhoben. In der empi-
rischen Sozialforschung gibt es grundsétzlich drei verschiedene Basismethoden, um
an die bendtigten quantitativen Daten zu kommen (Weber, 2015): Beobachten, be-

fragen oder bereits existierende Daten suchen und auswerten.

3.1 Methodenwahl

Welche dieser drei Basismethoden am besten fur die eigene Untersuchung geeignet
ist, hangt stark von dem jeweiligen Forschungsziel ab (Weber, 2015). Um den An-
kereffekt im Controlling aussagekraftig und effizient zu erforschen, wurde in dieser
Bachelor-Thesis die Befragung als geeignete Erhebungsmethode identifiziert. Bei
der Befragungsform wurde auf eine voll-standardisierte schriftliche Onlinebefragung
zurlickgegriffen. Eine Onlinebefragung hat unter anderem den Vorteil, dass grosse
Zeitgewinne bei der Erhebung, Auswertung und Prasentation der Daten erzielt wer-
den konnen (Weber, 2015). Zudem kann eine hohe Objektivitat und Datenqualitat
erreicht werden, da beispielsweise Versuchsleiter-Effekte ausgeschlossen werden
kénnen. Die Onlinebefragungen haben aber auch den grossen Nachteil, dass Mehr-
fachteilnahmen moglich sind. Viele Online-Fragebogentools versuchen dies zu ver-
mindern, indem die IP-Adressen der einzelnen Teilnehmer gespeichert werden.
Diese Kontrollen kénnen dennoch gezielt umgangen werden, indem das Endgerat
gewechselt oder ein InPrivate-Fenster genutzt wird. Das Umfragetool kann somit
nicht mehr erkennen, dass es sich um dieselbe Person handelt. Die genannten Vor-
teile Uberwiegen aber die Nachteile bei weitem und untermauern dadurch die Wahl

der voll-standardisierten schriftlichen Onlinebefragung als Erhebungsmethode.

Als Erhebungsinstrument wurde ein mehrfaktorielles Vignetten-Experiment ausge-
wahlt. Ein Vignetten-Experiment besteht aus verschiedenen konstruierten Situati-
onsbeschreibungen, den sogenannten Vignetten (Kunz & Linder, 2011). Die erfor-
derliche Anzahl an unterschiedlicher Situationsbeschreibungen wird durch das For-
schungsdesign bestimmt. Fur diese Studie ergeben sich vier verschiedene Vignet-
ten, da die beiden unabhangigen Variablen jeweils zweifach gestuft sind. Die Situa-
tion bleibt Uber alle Vignetten hinweg gleich, sie wird lediglich je nach Untersu-
chungsgruppe spezifiziert. Mittels dieses Vignetten-Experiments soll der Zusam-

menhang zwischen den beiden unabhdngigen Variablen («Vorgeschlagener Ver-
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kaufspreis» und «Herleitung des Ankers»), die im Rahmen des Experimentes mani-
puliert werden, und der abhangigen Variable («Angebotspreis»), erfasst werden. Ein
Vorteil eines solchen Vignetten-Experiments ist unter anderem, dass man die volle
Kontrolle tGber die dem Probanden vorgelegte Situation hat (Kunz & Linder, 2011).
Somit kdnnen einerseits die Storfaktoren eliminiert werden, andererseits kann man
jeden Situationsfaktor einzeln analysieren, da diese nicht miteinander korrelieren.

Dies fuihrt schliesslich zu einer hohen internen Validitat.

3.2 Zielgruppe

Die Zielgruppe der Befragung sind Manager, die erfahren im Umgang mit Control-
lingdaten sind. Um zu prifen, ob die Teilnehmer wirklich der Zielgruppe entspre-
chen, wurden am Ende der Umfrage zwei Kontrollfragen gestellt.

3.3 Konstruktion des Befragungsinstruments

Der erste Schritt bei der Entwicklung des Befragungsinstruments war es, die Hypo-
thesen in grundsatzliche Fragen umzuwandeln. Erst anschliessend ging es dann
konkret darum, den Fragebogen zu entwickeln und in seiner Reihenfolge und den
Items korrekt anzulegen. Fur die Erstellung der Umfrage wurde die online Befra-
gungssoftware Unipark verwendet.

Die Umfrage lasst sich grundsétzlich in sechs Bereiche gliedern: Einleitung, demo-
grafische Fragen, Vignetten, Strukturvariablen, Kontrollfragen und Abschluss.

Die Einleitung wurde sehr kurzgehalten, um das Risiko zu vermindern, dass Infor-
mationen Uber die Fragestellung die anschliessenden Antworten beeinflussen. In
der Einleitung werden die Teilnehmer begriisst und Uber den Grad der Anonymitét
informiert. Danach werden zwei demografische Fragen zu Alter und Geschlecht der
Teilnehmer gestellt. Im Anschluss startet das Vignetten-Experiment. Zu Beginn der
Vignette wird die Situation geschildert, in welche sich die Versuchsperson versetzen
sollte: Die Versuchsperson sollte sich vorstellen, in ihrem Bliro zu sitzen, um den
Angebotspreis eines neuen Produkts festzulegen. Die Versuchspersonen werden
anschliessend randomisiert einer der vier Versuchsbedingungen zugewiesen und
bekommen dementsprechend nur eine Vignette zu sehen. Je nach zugeteilter
Gruppe, erhélt die Versuchsperson unterschiedliche Informationen vom Controlling:
Einen hohen oder tiefen vorgeschlagenen Verkaufspreis und eine ausfuhrliche Er-
klarung oder keine Erklarung tber die Berechnungsbasis. Die Versuchspersonen
sollen danach den Angebotspreis festlegen und somit einen numerischen Wert an-

geben. Nach Abschluss des Vignetten-Experiments werden drei Strukturvariablen
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erhoben: Unsicherheit Uber das Objekt, Vertrauen in die Quelle und Wissen uber
das Objekt. Im letzten Teil der Umfrage werden die beiden Kontrollfragen zur Ziel-
gruppeniberprifung beantwortet, bevor die Umfrage mit einem kurzen Ab-

schlusstext beendet wird.

Bei der Erstellung der Umfrage wurde sehr darauf geachtet, dass die Fragen ver-
standlich und einfach zu beantworten sind. Dies, um Abbriiche und eine Abnahme
der Motivation moglichst zu verhindern. Die Umfrage wurde vor der Veroffentlichung
zudem einem Pre-Test unterzogen. Nachdem kleinere Anpassungen gemacht wur-
den, war das Befragungsinstrument bereit, um an die Zielgruppe versendet zu wer-

den.

3.4 Auswahl der Stichprobe und Datenerhebung

Aufgrund der spezifischen Zielgruppe war es nicht einfach, eine grosse Anzahl an
Teilnehmern fur die Untersuchung zu finden. Um an die benétigten Teilnehmer zu

kommen, wurden zwei Kanale genutzt: E-Mails und LinkedIn.

Versuchspersonen mit den geforderten Merkmalen wurden in einem ersten Schritt
aktiv gesucht und darum gebeten, an der Befragung teilzunehmen. Die Kontaktauf-
nahme erfolgte dabei zuerst telefonisch und anschliessend per E-Mail. Das Ziel ei-
ner solchen personlichen Einladung war es, die Manager zur Teilnahme zu bewe-
gen. Die Teilnehmer wurden zudem gebeten, die Umfrage an andere Manager wei-
terzuleiten. Den grossten Teil der Kontaktdaten stellte die Tschudin + Heid AG zur
Verfiigung. Das Unternehmen gab fir die Umfrage die Erlaubnis, den ganzen Kun-
den- und Lieferantenstamm kontaktieren zu dirfen. Somit konnten Teilnehmer aus
verschiedensten Unternehmen und Branchen gewonnen werden. Es handelte sich
dabei mehrheitlich um Manager aus kleinen und mittleren Unternehmen. Um eine
hohe Reprasentativitat zu erreichen, hat der Referent dieser Arbeit die Umfrage
zusatzlich gezielt an Manager in Grossunternehmen verteilt. Neben der aktiven Su-
che und personlichen Ansprache, wurde die Umfrage auch mittels Rundmail von der

Fernfachhochschule Schweiz an all ihre Mitarbeiter versandt.

Der zweite benutzte Kommunikationskanal war die Plattform LinkedIn. Die Umfrage
wurde auf den Profilen von verschiedenen Unternehmen, Verbanden und Managern

veroffentlicht.
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Bei der Suche nach Versuchsteilnehmern lag der Fokus aber auf der personlichen
und aktiven Suche per Mail. Bei der passiven Suche bestand zudem die Gefahr,
dass die Umfrage mehrheitlich von Leuten ausgefiillt wird, die nicht die Merkmale
der geforderten Zielgruppe besitzen. Solche Teilnehmer konnten aber bei der an-
schliessenden Datenauswertung, aufgrund der beiden Kontrollfragen, herausgefiltert
werden. Mit diesem Mix aus verschiedenen Kanélen und Teilnehmern von den un-
terschiedlichsten Unternehmen und Branchen, konnte eine hohe Représentativitat
der Stichprobe erreicht werden.

Es war geplant, die Datenerhebung auf den Zeitraum zwischen dem 10.11.2022 und
dem 30.11.2022 zu beschrénken. Da am 30.11.2022 aber noch zu wenige Daten
vorhanden waren, wurde die Erhebungsdauer auf den 11.12.2022 verlangert.

3.5 Datenauswertung und statistische Verfahren

Nachdem die Datenerhebung am 11.12.2022 erfolgreich abgeschlossen werden
konnte, ging es anschliessend darum, die Daten fur die Auswertung aufzubereiten.
Die erhobenen Daten konnten direkt aus der Befragungssoftware Unipark in die
Statistik-Software SPSS importiert werden. Dies beseitigte das Risiko, dass bei der
Dateneingabe Ubernahmefehler entstehen. Bei der Aufbereitung wurden die nicht
seriés ausgeflllten Umfragen, anhand der Dauer und der eingegebenen Werte,
identifiziert und bereinigt. Zudem wurden die Datensatze eliminiert, die nicht die
Merkmale der geforderten Zielgruppe besassen. Das Ziel der Aufbereitung war es,
sorgféltig zu Uberprifen, welche Datensatze weiterverarbeitet werden kénnen (We-
ber, 2015). Bevor mit der Auswertung begonnen werden konnte, mussten noch ge-

wisse Variablen zusammengefasst und andere neu geschaffen werden.

Der bereinigte Datensatz wurde anschliessend quantitativ ausgewertet. Fir die
Auswertung der demografischen Fragen konnte auf die Methoden der deskriptiven
Statistik zurtickgegriffen werden. Das Ziel dieser ersten Auswertung war es, die Ei-
genschaften der Stichprobe fundiert zu beschreiben. In einem néachsten Schritt ging
es darum, die formulierten Hypothesen, mittels den Daten aus dem Vignetten-
Experiment, zu verifizieren. Zu diesem Zweck wurde die zweifaktorielle Varianzana-
lyse als geeignete Auswertungsmethode identifiziert. Dieses Verfahren prift, ob sich
die Mittelwerte der vier unabhéngigen Gruppen, die durch die zwei unabhangigen
Variablen mit zwei Auspragungen definiert werden, unterscheiden (Schwarz, 2022).
Die Anwendung dieses Verfahren erfordert jedoch, dass bestimmte Grundvoraus-

setzungen gegeben sind. Es handelt sich um die folgenden finf Bedingungen:
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1. Die abhangige Variable muss mindestens intervallskaliert sein: Bei den ab-
gegebenen Verkaufspreisen kdnnen Aussagen Uber die Verhaltnisse der
Merkmalauspragungen gemacht werden, da sie einen naturlichen gegebe-
nen Nullpunkt haben. Bei der abhéangigen Variable «Verkaufspreis» handelt

es sich somit um ein ratioskaliertes Merkmal.

2. Die unabhangigen Variablen missen nominal- oder ordinalskaliert sein: Bei
den beiden Faktoren «Vorgeschlagener Verkaufspreis» und «Herleitung des
Ankers» gibt es jeweils zwei Unterkategorien, die zur Auswertung numerisch
codiert wurden. Es handelt sich somit um dichotome Variablen und nominal-

skalierte Daten.

3. Die durch die beiden unabhangigen Variablen gebildeten Gruppen missen
unabhangig sein: Die Versuchspersonen wurden randomisiert einer der vier
Versuchsbedingungen zugewiesen und bekamen nur eine der vier Vignetten
zu sehen. Die vier Untersuchungsgruppen sind somit unabhangig voneinan-

der.

4. Die abhangige Variable muss innerhalb jeder der vier Gruppen normalverteilt
sein: Wie man der Tabelle 2 entnehmen kann, ist diese Voraussetzung nicht

gegeben.

Tabelle 2

Tests auf Normalverteilung der AV in den Gruppen

Tests auf Normalverteilung

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Statistik df Signifikanz =~ Statistik df Signifikanz
Gruppe 1 404 28 =001 382 28 =001
Gruppe 2 266 a0 =.001 816 30 =001
Gruppe 3 366 25 =001 396 25 =001
Gruppe 4 162 a2 033 933 32 047

a. Signifikanzkorrektur nach Lilliefors

Die Nullhypothese, dass eine Normalverteilung vorliegt, wird in jeder der vier
Gruppen verworfen. Sowohl im Kolmogorov-Smirnov-Test als auch im
Shapiro-Wilk-Test liegt die Signifikanz unter 0.05. Dies bedeutet, dass die Al-

ternativhypothese angenommen wird. Gemass Schwarz (2022), sind Verlet-
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zungen dieser Voraussetzung ab einer Anzahl von 25 Probanden pro Grup-

pe unproblematisch.

5. Varianzhomogenitat Uber alle Gruppen hinweg: Wie in Tabelle 3 ersichtlich,

wurde die Varianzhomogenitat mit dem Levene-Test geprift.

Tabelle 3

Levene-Test auf Varianzhomogenitat

Levene-Test auf Gleichheit der Fehlervarianzen™"

Levene-Statistik dfl df2 Sig.
Basiert auf dem Mittelwert A 3 111 675
Basiert auf dem Median 1.070 3 111 365

;Abgegebem:fl' Basierend auf dem Median und mit
Verkaufspreis L 1.070 3 73197 367
Basiert auf dem getrimmten Mittel 1.017 3 111 388

Der Levene-Test prift die Nullhypothese, dass die Fehlervarianz der abhan-
gigen Variable tber alle Gruppen hinweg gleich ist. Wenn dieser Test ein
nicht signifikantes Ergebnis ausgibt, so kann von homogenen Varianzen
ausgegangen werden (Schwarz, 2022). Der Levene-Test in Tabelle 3 ist
nicht signifikant (F(3,111) = .511, p = .675), somit kann von Varianzhomoge-

nitdt ausgegangen werden.

Bis auf die Normalverteilung, wurden alle Voraussetzungen erfillt. Da die kritische
Teilnehmerzahl von 25 in jeder der vier Gruppen erreicht wurde, konnte die zweifak-
torielle Varianzanalyse trotz der Verletzung dieser Voraussetzung durchgefiihrt wer-

den.

Zum Schluss wurden die erhobenen Strukturvariablen untersucht. Das Ziel bei der
Analyse dieser Variablen war es, Unterschiede und Zusammenhange zu erkennen.
In einem ersten Schritt ging es darum zu Uberprifen, ob sich je nach erhaltener Er-
klarung tUber den gesetzten Anker, Unterschiede in den Auspréagungen der Struktur-
variablen zeigen. Um die beiden unabhangigen Gruppen, die durch die Variable
«Herleitung des Ankers» eingeteilt werden, hinsichtlich der Unterschiede in den
Auspragungen der einzelnen Strukturvariablen zu untersuchen, konnten lediglich
der t-Test flir unabhangige Stichproben und der Mann-Whitney-U-Test in Betracht
gezogen werden (Schwarz, 2022). Die Grundvoraussetzung fiur die Durchfiihrung
eines t-Tests fur unabhangige Stichproben ist, dass die abhéngige Variable mindes-

tens intervallskaliert ist. Diese Bedingung wird jedoch von den drei Strukturvariablen
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nicht erftllt. Aus diesem Grund wurde der fast voraussetzungslose Mann-Whitney-
U-Test herangezogen. Anschliessend wurde auf Zusammenhange zwischen den
Strukturvariablen geprift. Bei der Datenauswertung wurden immer jeweils nur zwei
Variablen miteinander verglichen. Zu diesem Zweck kamen grundsatzlich vier ver-
schiedene Auswertungsverfahren in Frage (Schwarz, 2022): Der Pearson Chi-
Quadrat-Test, die Rangkorrelation nach Spearman, die Korrelation nach Bravais-
Pearson und die Einfache lineare Regression. Je nach Skalenniveau und Normal-
verteilung der Variablen kam eines dieser vier Verfahren zum Einsatz. In den meis-
ten Fallen wurde jedoch auf den Spearman-Rangkorrelationskoeffizient zuriickge-
griffen.

4 Auswertungskapitel

4.1 Stichprobenbeschreibung

Die Umfrage wurde insgesamt 406-mal getffnet. Hiervon haben 163 Teilnehmer die
Umfrage auf der Willkommensseite abgebrochen. Zudem gab es acht Abbriiche bei
den demografischen Fragen, drei bei der Situationsbeschreibung, 12 bei den ein-
zelnen Vignetten und schliesslich noch sechs bei der Erhebung der Strukturvariab-
len. Letztendlich haben von den insgesamt 406 Versuchsteilnehmern 214 die Um-

frage beendet. Die Beendigungsquote fir die Befragung liegt somit bei 52.71%.

Mittels der beiden Kontrollfragen wurden anschliessend die Teilnehmer bereinigt,
die nicht die Merkmale der angestrebten Zielgruppe besassen. Dabei handelte es
sich einerseits um Teilnehmer, welche angegeben haben, noch nie Daten von ei-
nem Controller erhalten zu haben. Andererseits wurden diejenigen Teilnehmer her-
ausgefiltert, die aktuell keine Fihrungsposition innehaben. Aufgrund dieser beiden

Kriterien mussten weitere 86 Teilnehmer ausgeschlossen werden.

Fur die restlichen 128 Teilnehmer wurden in einem letzten Schritt Plausibilitats-
checks durchgefihrt. Aufgrund der Bearbeitungszeit und der eingegebenen Werte,
mussten bei dieser Kontrolle weitere 13 Datenséatze eliminiert werden. Somit ergibt
sich eine Stichprobe im Umfang von n = 115. Die Verteilung der Versuchsteilnehmer

auf die einzelnen Untersuchungsgruppen wird in der folgenden Tabelle 4 ersichtlich:



Tabelle 4

Teilnehmer pro Gruppe

Gruppe 1 Gruppe 2 Gruppe 3 Gruppe 4
[+ Giltig 28 a0 25 32

Wie in Tabelle 5 dargestellt, haben die Versuchspersonen durchschnittlich 115
Sekunden gebraucht, um die Umfrage zu beenden.

Tabelle 5

Durchschnittliche Bearbeitungszeit

DeskKriptive Statistiken

[+ Minimum  Maximum  Mittelwert Std-Abweichung
Zeitum die Umfrage zu 115 49 583 115.24 g4.118
heenden
Gilltige Werte (listenweise) 1146

Das durchschnittliche Alter der Versuchspersonen betragt zum Zeitpunkt der Befra-
gung 44 Jahre. Wie der Tabelle 6 entnommen werden kann, war die jingste Person

21 Jahre alt, die alteste hingegen 66.

Tabelle 6

Durchschnittliches Alter

Deskriptive Statistiken

[ Minimum  Maximum  Mittelwert Std-Abweichung
Alter 113 21 66 4427 11.216
Giltige Were (listenweise) 113

Bei der Auswertung der Geschlechtsverteilung konnte festgestellt werden, dass die
Umfrage mehrheitlich von Mannern ausgefillt wurde. Von den 115 Versuchsteil-

nehmern sind lediglich 25% Frauen.

Wie in der folgenden Tabelle 7 ersichtlich, handelt es sich bei 61% der Teilnehmer
um Arbeitnehmende mit Vorgesetztenfunktion. Zudem haben 8% der Befragten an-
gegeben Selbstandigerwerbende zu sein wahrend 31% als Arbeithnehmende in Un-

ternehmensleitung agieren.
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Tabelle 7

Berufliche Stellung

Berufliche Stellung

Haufigkeit  Prozent Gilltige Prozente  Kumulierte Prozents

Glltig  Arbeitnehmendelr in 36 N3 3 313
LUnternehmensleitung
Arbeitnehmendelr mit 7o 60.9 60.9 922
Yorgesetzienfunidion
Selbstandig g 7.8 7.8 100.0
Gesamt 115 100.0 100.0

4.2 Inferenzstatistische Ergebnisse

Die Daten aus dem Vignetten-Experiment wurden fiir die Uberpriifung der aufge-
stellten Hypothesen im SPSS ausgewertet. Aus einer ersten deskriptiven Analyse
wurde ersichtlich, dass sich die Mittelwerte der vier Gruppen unterscheiden. Die
erste Gruppe, welche vom Controlling einen vorgeschlagenen Verkaufspreis von
CHF 600 und keine Erklarung tber die Berechnungsbasis erhalten hat, gab an, den
neuen Holztisch fur durchschnittich CHF 730.50 verkaufen zu wollen (vgl. Tabelle
8).

Tabelle 8

Deskriptive Statistiken Gruppe 1 und 2

Deskriptive Statistiken

Abhangige Variable: Abgegebener Verkaufspreis

Vorgeschlagener Verkaufspreis Herleitung des Ankers Mittelwert ~ Standardabweichung N
Tiefer Preis Keine Erklarung 730.5 386.3 28
Ausflhrliche Erklarung 927.4 329.7 30
Gesamt 832.3 368.6 58

Die zweite Gruppe hat den gleichen vorgeschlagenen Verkaufspreis zu sehen
bekommen, hat aber zusétzlich noch eine ausfihrliche Erklarung zu dessen
Herleitung erhalten. Wie in Tabelle 8 ersichtlich, hat diese Gruppe einen um
durchschnittlich CHF 196.90 hoheren intendierten Verkaufspreis im Vergleich zu
Gruppe 1 abgegeben. Gesamthaft ergibt sich bei einem Anker von CHF 600 ein
beabsichtiger Verkaufspreis von durchschnittlich CHF 832.30.

Der Gruppe 3 und 4 lieferte das Controlling fur den gleichen Tisch hingegen einen
vorgeschlagenen Verkaufspreis von CHF 900. Wéhrend die dritte Gruppe lediglich

den vorgeschlagenen Verkaufspreis zu sehen bekam, erhielt die vierte Gruppe
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zusatzlich noch einen Einblick in die verschiedenen Kostenarten, die fur die
Berechnung des Preises berlcksichtigt wurden. Wie man der Tabelle 9 entnehmen
kann, liegt der Mittelwert der abgegebenen Verkaufspreise flr die dritte Gruppe bei
CHF 1131.60. Bei der vierten Gruppe ist der Mittelwert hingegen etwas héher und
betragt CHF 1362.30.

Tabelle 9

Deskriptive Statistiken Gruppe 3 und 4

Deskriptive Statistiken

Abhangige Variable: Abgegebener Verkaufspreis

Vorgeschlagener Verkaufspreis Herleitung des Ankers Mittelwert  Standardabweichung N
Hoher Preis Keine Erklarung 1131.6 507.6 25
Ausflhrliche Erklarung 1362.3 322.0 32
Gesamt 1261.1 425.6 57

Insgesamt ergab sich bei einem hohen vorgeschlagenen Verkaufspreis von CHF
900 ein intendierter Verkaufspreis von durchschnittlich CHF 1261.10.

Vergleicht man die beiden Mittelwerte der abgegeben Verkaufspreise unabhangig
von der Herleitung des Ankers, so wird ersichtlich, dass der Mittelwert bei einem
hohen Anker markant hoher ist als jener bei einem tiefen Ankerpreis (vgl. Tabelle
10).

Tabelle 10

Vergleich: Tiefer und hoher Anker

Deskriptive Statistiken

Abhangige Variable: Abgegebener Verkaufspreis

Vorgeschlagener Verkaufspreis Herleitung des Ankers Mittelwert  Standardabweichung N
Tiefer Preis Gesamt 832.3 368.6 58
Hoher Preis Gesamt 1261.1 425.6 57

Betrachtet man die Mittelwerte der abgegebenen Verkaufspreise lediglich im
Hinblick auf die Herleitung des Ankers und somit unabhangig von der Héhe des
Ankers, so kann man ebenfalls einen deutlichen Unterschied der Mittelwerte
zwischen den Gruppen erkennen. Wie in der folgenden Tabelle 11 dargestellt, ist
der Mittelwert bei einer ausfuhrlichen Erklarung um CHF 232.10 héher als bei keiner

Erklarung.
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Tabelle 11

Vergleich: Keine Erklarung und ausfuhrliche Erklarung

Deskriptive Statistiken

Abhangige Variable: Abgegebener Verkaufspreis

Vorgeschlagener Verkaufspreis Herleitung des Ankers Mittelwert ~ Standardabweichung N
Gesamt Keine Erklarung 919.7 487.1 53
Ausfuhrliche Erklarung 1151.8 390.4 62

Um zu uberprifen, ob alle diese gefundenen Unterschiede auch wirklich signifikant
sind, wurde eine zweifaktorielle Varianzanalyse durchgefuhrt. Wie in Tabelle 12 er-
sichtlich, sind die Tests der Zwischensubjekteffekte grundsatzlich signifikant. Dies
bedeutet, dass das Gesamtmodel signifikant ist (F(3,111) = 14.71, p < .001, ange-
passtes R? = .265, n = 115).

Tabelle 12

Tests der Zwischensubjekteffekte

Tests der Zwischensubjekteffekte

Abhangige Variable: Abgegebener Verkaufspreis

Typ Il Mittel der Partielles
Quelle Quadratsumme df Quadrate F Sig. Eta-Quadrat
Korrigiertes Modell 6592368.0832 3 2197456.028 14.713 <.001 .285
Konstanter Term 122862954 .422 1 122862954.422 822.632 <.001 .881
Hohe_des_Ankers 4981376.761 1 4981376.761 33.353 <.001 231
Herleitung_des_Ankers 1302272.761 1 1302272.761 8.719 .004 .073
:Zniﬂrf;:gg:ffn;ers 8132.883 1 8132.883 054 816 000
Fehler 16578235.691 111 149353.475
Gesamt 148720041.000 115

Korrigierte Gesamtvariation 23170603.774 114
a. R-Quadrat = .285 (korrigiertes R-Quadrat = .265)

Aus den Tests der Zwischensubjekteffekte wird ersichtlich, dass die Héhe des vom
Controlling vorgeschlagenen Verkaufspreis einen signifikanten Zusammenhang mit
der Hohe des von den Managern abgegeben Verkaufspreises aufweist (F(1,111) =
33.35, p <.001, np2 = .23). Ein tiefer Ankerpreis fuihrt somit zu einem tieferen abge-
gebenen Verkaufspreis (M = 832.30, SD = 368.60) als ein hoher vorgeschlagener
Verkaufspreis (M = 1261.10, SD = 426.60). Auch bei der Herleitung des Ankers
konnte ein signifikanter Zusammenhang mit der Hohe des abgegebenen Verkaufs-
preis erkannt werden (F(1,111) = 8.72, p = .004, np2 = .07). Der von den Managern

definierte Verkaufspreis lag bei einer ausfuhrlichen Erklarung tber die Berech-



26

nungsbasis somit signifikant héher (M = 1151.80, SD = 390.40) als bei keiner Erkla-
rung (M = 919.70, SD = 487.10). Eine ausflhrliche Erklarung fuhrt dazu, dass sich
die Manager starker von dem mitgegebenen Anker entfernen. Es konnte hingegen
keine signifikante Interaktion von Hohe und Herleitung des Ankers auf den abgege-
benen Verkaufspreis festgestellt werden (F(1,111) = .05, p = .816). Dies bedeutet,
dass sich die Herleitung nicht je nach H6he des Ankers unterschiedlich auf den de-

finierten Verkaufspreis auswirkt.

Um zu beurteilen, ob die signifikanten Ergebnisse fur die beiden Haupteffekte be-
deutsam sind, wird die Effektstarke nach Cohen berechnet (Schwarz, 2022). Fir die

Berechnung kann die Formel in Abbildung 1 verwendet werden:

Abbildung 1

Formel der Effektstarke nach Cohen

f = Effektstarke nach Cohen

, = Partielles Eta-Quadrat

My

Die Ergebnisse der Berechnung werden in der folgenden Abbildung 2 ersichtlich:

Abbildung 2

Berechnung der Effektstarke nach Cohen

0.231
1-0.231

. 0.073
Herleitung des Ankers: f=|———==0.281
1—-0.073

Hohe des Ankers: f= = 0.548

Die Effektstarke fur die Hohe des Ankers (f = 0.55) ist nach Cohen als stark einzu-
stufen, diejenige der Herleitung des Ankers (f = 0.28) hingegen als mittel (Schwarz,
2022).

4.3 Analyse der Strukturvariablen

Eine wichtige Erkenntnis aus der Literaturrecherche in Kapitel 2 war, dass die Hohe
des Ankereffekts durch verschiedene Elemente verringert werden kann, insbeson-

dere aber durch eine hohere Sicherheit, mehr Wissen Uber das Objekt und ein ho-
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heres Vertrauen in die Quelle. Aus diesem Grund wurden genau diese drei Elemen-

te als Strukturvariablen erhoben.

Bei der Analyse der erhobenen Strukturvariablen wurde ersichtlich, dass das Wis-
sen Uber das Obijekt signifikant mit der Unsicherheit Giber den Entscheidungsgegen-
stand korreliert, rs = .740, p <.001, n = 115 (vgl. Tabelle 13).

Tabelle 13

Korrelation Sicherheit und Wissen

Korrelationen

Sicherheit Wissen ber das Ohjekt

Spearman-Rho  Sicherheit Korrelationskoeffizient 1.000 740
Sig. (2-seitig) . =.001

I 1156 115

Wissen ber das Objekt Kaorrelationskoeffizient 740" 1.000

Sig. (2-seitig) =.001 .

I 115 115

** Die Korrelation ist auf dem 0,01 Miveau signifikant (zweiseitig).

Je hoher das eigene Wissen Uber den Entscheidungsgegenstand eingeschatzt wur-
de, desto mehr stieg die Uberzeugung der Teilnehmer einen angemessenen Ange-
botspreis festgelegt zu haben. Es besteht somit ein positiver Zusammenhang zwi-
schen den beiden Variablen. Die Effektstarke kann nach Cohen als stark eingestuft
werden (Schwarz, 2022).

Wie in Tabelle 14 ersichtlich, konnte auch zwischen der Sicherheit und dem Ver-
trauen in die Quelle ein signifikanter Zusammenhang festgestellt werden (rs = .463,
p <.001, n=115).

Tabelle 14

Korrelation Sicherheit und Vertrauen

Korrelationen

Sicherheit Vertrauen in die Quelle

Spearman-Rho  Sicherheit Karrelationskoeffizient 1.000 463
Sig. (2-seitig) . =001

I 115 115

Vertrauen in die Quelle  Korrelationskoeffizient 463" 1.000

Sig. (2-seitig) <.001 .

M 115 115

** Die Korrelation ist auf dem 0,01 Miveau signifikant (zweiseitig).
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Dies bedeutet, dass ein héheres Vertrauen in das Controlling mit einer héheren Si-
cherheit einhergeht, einen adaquaten Preis fir den neuen Holztisch festgelegt zu
haben. Dieser Effekt kann nach Cohen als mittelstark eingestuft werden (Schwarz,
2022).

Schliesslich konnte auch bei der Kombination zwischen Vertrauen in die Quelle und
Wissen Uber das Objekt nachgewiesen werden, dass die beiden Variablen signifi-
kant miteinander korrelieren (rs = .485, p <.001, n = 115). Wie in Tabelle 15 ersicht-
lich, handelt es sich um eine gleichgesinnte Beziehung, da das Vorzeichen des Kor-
relationskoeffizienten positiv ist.

Tabelle 15

Korrelation Vertrauen und Wissen

Korrelationen

ertrauen in die Quelle  Wissen lber das Objekt

Spearman-Rho  Vertrauen in die Quelle Karrelationskoeffizient 1.000 485"
Sig. (2-seitig) . =001

I 115 115

Wissen (ber das Objelkt  Korrelationskoeffizient 485" 1.000

Sig. (2-seitig) =001 .

I 115 15

** Die Korrelation ist auf dem 0,01 Niveau signifikant (zweiseitig).

Dieses Ergebnis besagt, dass die Versuchsteilenehmer mit einem grésseren Wis-
sen Uber den Untersuchungsgegenstand angegeben haben, ein grosseres Vertrau-
en in das Controlling zu besitzen. Die Effektstarke kann nach Cohen als mittelstark
klassifiziert werden (Schwarz, 2022).

Die Erkenntnisse aus dieser ersten Analyse kdnnen folgendermassen zusammen-
gefasst werden: Ein hoheres Wissen uber den Entscheidungsgegenstand geht mit
einer héheren Entscheidungssicherheit und einem héheren Vertrauen in den Infor-

mationslieferanten einher.

Mittels dieser drei Elemente soll nun in einem zweiten Schritt erklart werden, wes-
halb eine ausfihrlichere Erklarung den Ankereffekt reduziert und dadurch die Er-
gebnisse aus Kapitel 4.2 mit weiteren Daten untermauern. Ein tieferer Ankereffekt
sollte n&mlich, gemé&ss den Erkenntnissen aus dem Theoriekapitel, mit einer héhe-

ren Auspragung einer oder mehrerer dieser Elemente einhergehen. Aus einer ers-
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ten deskriptiven Analyse wurde ersichtlich, dass sich alle drei Variablen zwischen
den beiden Auspragungen «keine Erklarung» und «ausfuhrliche Erklarung» unter-
scheiden.

Bei einer ausfuhrlichen Erklarung lber die Entscheidungsbasis haben die Teilneh-
mer angegeben, ein hoheres Wissen Uber das Entscheidungsobjekt zu haben als

bei keiner Erklarung. Dies kann der folgenden Abbildung 3 entnommen werden.

Abbildung 3

Herleitung des Ankers und Wissen Uber das Objekt

30 Wissen lUber das
Objekt

I Trifft gar nicht zu
W Trifft nicht zu

W Trifft eher nicht zu
P Trifft eher zu

B Trifft zu

W Trifft sehr zu

Anzahl

Keine Erklérung Ausflihrliche Erklarung

Herleitung des Ankers

Wie in der folgenden Abbildung 4 ersichtlich, steigt bei einer ausfuhrlichen Erklarung
zudem auch die Uberzeugung der Versuchsteilnehmer, einen angemessenen Preis
fur den neuen Holztisch festgelegt zu haben. Die Antworten sind namlich einiges

hoher ausgefallen als bei keiner Erklarung.
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Abbildung 4

Herleitung des Ankers und Sicherheit

40 Sicherheit

W Trifft gar nicht zu
W Trifft nicht zu

W Trifft eher nicht zu
B Trifft eher zu

an B Trifft zu

W Trifft sehr zu

Anzahl

20

Keine Erklarung Ausfiihrliche Erklarung

Herleitung des Ankers

Zum Schluss konnte auch bei der Variable «Vertrauen in die Quelle» ein Unter-

schied zwischen den beiden Auspragungen erkannt werden (vgl. Abbildung 5).

Abbildung 5

Herleitung des Ankers und Vertrauen in die Quelle

40 Vertrauen in die
Quelle

B Trifft nicht zu

W Trifft eher nicht zu
W Trifft eher zu

30 B Trifft zu

B Trifft sehr zu

20

Anzahl

Keine Erkldrung Ausfiihrliche Erklarung

Herleitung des Ankers




31

Um zu prifen, ob diese Unterschiede zwischen den beiden Auspragungen auch

wirklich signifikant sind, wurde fir jede der drei Strukturvariablen ein Mann-Whitney-

U-Test durchgeflhrt:

Wie in Tabelle 16 ersichtlich, ist der Mann-Whitney-U-Test flr das Wissen
Uber das Objekt statistisch signifikant (z = -5.902, p < .001).

Tabelle 16

Mann-Whitney-U-Test (Wissen)

Teststatistiken®

Wissen dber

das Objekt
Mann-Whitney-lU-Test 618.000
Wilcoxon-wW 2045.000
Z -5.902
Azymp. Sig. (2-seitig) =.001

a. Gruppenvariable: Herleitung des
Ankers

Die Versuchsteilnehmer gaben bei einer ausfuhrlichen Erklarung an, ein
hoheres Wissen Uber das Entscheidungsobjekt zu haben (Mdn = 4) als bei

keiner Erklarung (Mdn = 2).

Auch bei der Sicherheit konnte, wie in der folgenden Tabelle 17 dargestellt,
ein signifikanter Unterschied zwischen den beiden Auspragungen festgestellt
werden (z = -4.882, p < .001).

Tabelle 17

Mann-Whitney-U-Test (Sicherheit)

Teststatistiken®

Sicherheit
Mann-Whitney-L1-Teast 200.500
Wilcoxon-W 2231.500
Z -4.882
Asymp. Sig. (2-seitig) = 001

a. Gruppenvariable:
Herleitung des Ankers
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Teilnehmer, welche eine ausfihrliche Erklarung erhalten haben, weisen eine
héhere Sicherheit auf (Mdm = 5) als diejenigen, welche keine erhalten haben
(Mdm = 3).

- Hingegen konnte bei dem Vertrauen in die Quelle kein signifikanter Unter-
schied zwischen einer ausfihrlichen Erklarung und keiner Erklarung erkannt
werden, z = -1.811, p =.070 (vgl. Tabelle 18).

Tabelle 18

Mann-Whitney-U-Test (Vertrauen in die Quelle)

Teststatistiken®

Vertrauen in

die Quelle
Mann-Whitney-L-Test 1345000
Wilcoxon-W 2776.000
zZ -1.811
Asymp. Sig. (2-seitig) 070

a. Gruppenvariable: Herleitung des

Ankers

Das Vertrauen in die Quelle ist bei einer ausfuhrlichen Erklarung (Mdm = 5)
nicht signifikant hdher als bei keiner Erklarung (Mdm = 4). Dies kann darauf
zurtickzuftihren sein, dass das Vertrauen in das Controlling bei beiden
Gruppen hoch ist, unabhangig von der mitgegebenen Erklarung Uber die

Entscheidungsbasis.

Eine ausfuhrliche Erklarung des Ankers fiihrt somit zu einem héheren Wissen tber
den Entscheidungsgegenstand und zu mehr Sicherheit, was wiederum die Ver-
suchsteilnehmer dazu verleitet, den gesetzten Anker zu hinterfragen. Mittels dieser
Erkenntnis kann erklart werden, weshalb eine ausfihrliche Erklarung das Ausmass

des Ankereffekts reduziert.
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5 Diskussionskapitel

5.1 Beantwortung der Forschungsfrage

Der Ankereffekt wird als einer der robustesten Effekte in der Psychologie angese-
hen (Rdseler, 2021). Er kann bei jeder Art von Entscheidung wirken und ist deshalb
fur alle Entscheidungsprozesse von zentraler Bedeutung (Furnham & Boo, 2011).
Eine Beeinflussung durch den Ankereffekt konnte bereits in den unterschiedlichsten
Gebieten beobachtet werden (Bystranowski et al., 2021). Aus einer umfassenden
Literaturrecherche wurde jedoch ersichtlich, dass im Bereich des Controllings eine
klare Forschungsliicke besteht. Insbesondere die Beeinflussung des Managements
durch vom Controlling gelieferter Informationen wurde noch nie experimentell unter-
sucht. Die vorliegende Bachelor-Thesis hat diese Thematik aufgegriffen und folgen-

de Forschungsfrage beantwortet:

Lassen sich Management-Entscheidungen durch vom Controlling bereitge-
stellte Referenzwerte im Sinne eines Ankereffekts systematisch beeinflussen
und welche Wirkung hat die Herleitung des Referenzwertes auf den Ankeref-
fekt?

Zur Beantwortung der Forschungsfrage wurde eine vignetten-experimentelle Unter-
suchung durchgefiihrt. Aus dem Literaturreview vom Furnham & Boo (2011) geht
hervor, dass es unublich ist, dass der Ankereffekt in einem experimentellen Unter-
suchungsdesign nicht nachgewiesen werden kann. Jede Zahl, welche im Laufe des
Entscheidungsprozesses kommuniziert wird, kann bei den Entscheidungstragern zu
einem Ankereffekt fuhren (Kahneman, 2011). Vor diesem Hintergrund wurde eine
erste Hypothese aufgestellt:

H1: Die vom Controlling zur Entscheidungsfindung gelieferten Informationen fuhren

beim Management zu einem Ankereffekt.

Diese Hypothese konnte durch die Ergebnisse aus der zweifaktoriellen Varianzana-
lyse bestatigt werden. Es wurde ersichtlich, dass die vom Controlling an das Ma-
nagement gelieferten Informationen einen signifikanten Einfluss auf die Entschei-
dungsfindung haben (p < .001). Bei einem tiefen Ankerpreis (CHF 600) haben sich
die Manager fir einen tieferen Verkaufspreis entschieden (M = 832.30, SD =
368.60) als bei einem hohen Ankerpreis in Hohe von CHF 900 (M = 1261.10, SD =
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426.60). Die abgegebenen Verkaufspreise wurden demzufolge in die Richtung des

Ankers verzerrt.

Der Ankereffekt, welcher das erste Mal von Tversky & Kahneman (1974) experi-
mentell untersucht wurde, konnte somit auch im Bereich des Controllings nachge-

wiesen werden.

Costa et al. (2018), die den Ankereffekt ebenfalls im Zusammenhang mit Manage-
ment-Entscheidungen untersucht haben, kamen auf ein ahnliches Ergebnis. Sie
kamen zum Schluss, dass die Untersuchungsteilnehmer einem Ankereffekt unterlie-
gen. Jedoch handelte es sich bei den Versuchsteilnehmern nicht ausschliesslich um
Manager. Nebst den 68 Managern wurden auch 86 Buchhalter und 118 Personen
mit unterschiedlichen Tatigkeiten (als Kontrollgruppe) befragt.

Die Ergebnisse von Neunaber (2019), welcher den Einfluss von kognitiven Verzer-
rungen auf die Entscheidungsfindung im Bereich des Controllings untersuchte, zeig-
ten ebenfalls, dass kognitive Verzerrungen im Entscheidungsfindungsprozess auf-

treten und auf den Einsatz von Heuristiken zurtickzufiihren sind.

In einem nachsten Schritt der vorliegenden Untersuchung ging es darum, zu Uber-
prufen, ob der erkannte Ankereffekt durch eine ausfuhrlichere Herleitung des Ankers
vermindert werden kann. Aufbauend auf dem aktuellen Forschungsstand wurde die

zweite Hypothese aufgestellt:

H2: Eine ausfuhrliche Herleitung des Referenzwertes vermindert die Hohe eines

maglichen Ankereffekts.

Die Ergebnisse aus der zweifaktoriellen Varianzanalyse ergaben, dass ein signifi-
kanter Zusammenhang zwischen der Herleitung des Ankers und der Héhe des An-
kereffekts vorliegt (p = .004). Der abgegebene Verkaufspreis lag bei einer ausfihrli-
chen Herleitung des Referenzwertes signifikant héher (M = 1151.80, SD = 390.40)
als bei keiner Erklarung tber die Berechnungsbasis (M = 919.70, SD = 487.10).
Eine ausfuhrliche Herleitung des Referenzwertes fuhrt somit dazu, dass sich die
Manager starker von dem mitgegebenen Anker entfernen. Dies kann, gemass den
Erkenntnissen aus der Literaturrecherche, insbesondere auf die folgenden Faktoren

zurickzufuhren sein:
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Unsicherheit: Geméss Jacowitz & Kahneman (1995) ist der Ankereffekt
umso grosser, je unsicherer die Menschen Uber die zu schatzende Grdsse
sind. Bei Entscheidungen, welche mit Risiko oder Unsicherheit behaftet sind,
neigen die Menschen dazu, sich an dem Anker zu orientieren. Wird die Un-
sicherheit in Bezug auf das Entscheidungsobjekt reduziert, so fuhrt dies zu
einem tieferen Ankereffekt.

Bei der Analyse der Strukturvariablen konnte dieser Zusammenhang zwi-
schen der Unsicherheit und der Hohe des Ankereffekts erkannt werden.
Teilnehmer, welche eine ausfiihrliche Erklarung erhalten haben, weisen eine
hohere Sicherheit auf (Mdm = 5) als diejenigen, welche keine erhalten haben
(Mdm = 3). Eine ausfihrliche Erklarung des Referenzwertes fiihrt zu einer
hoheren Sicherheit und reduziert demzufolge die Hohe des Ankereffekts.

Wissen Uber das Objekt: Wilson et al. (1996) haben sich ebenfalls mit der
Hohe eines moglichen Ankereffekts befasst. Sie kamen zum Schluss, dass
sich Menschen mit einem grossen Wissen Uber das Entscheidungsobjekt
nicht von einem willkiirlichen Anker beeinflussen lassen. Ein Zusammen-
hang zwischen dem Wissen und der Hohe eines Ankereffekts konnte ebenso
von Tang & Lin (2017) erkannt werden. Sie gingen aber einen Schritt weiter
und pruften, ob und unter welchen Bedingungen der Ankereffekt auch bei
Menschen mit einem hdheren Wissen auftritt. Eine Beeinflussung durch den
Ankereffekt konnte dabei erkannt werden, wenn auch in geringerem Aus-
mass. Sie haben zudem herausgefunden, dass Entscheidungstrager mit ei-
nem hohen Wissen auch bei schwierigen Problemen einem tiefen Ankeref-
fekt unterliegen, wenn sie genlugend Zeit zur Verfiigung haben. Dies kann
darauf zurtickzufiihren sein, dass sie auf ihr Wissen zurtickgreifen konnen,
um eine Gegenrechnung durchzufihren.

Auch in der vorliegenden Studie konnte ein Zusammenhang zwischen dem
Wissen und der Hohe des Ankereffekts erkannt werden. Die Versuchsteil-
nehmer gaben bei einer ausfiihrlichen Erklarung an, ein hdheres Wissen
Uber das Entscheidungsobjekt zu haben (Mdn = 4) als bei keiner Erklarung
(Mdn = 2). Eine ausfuhrliche Erklarung tber die Entscheidungsbasis erhoht
somit das Wissen der Versuchsteilnehmer und ladt die Manager zu einer

Gegenrechnung ein.
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Zwischen der Sicherheit und dem Wissen konnte zudem ein signifikanter positiver
Zusammenhang erkannt werden (p < .001). Dies bedeutet, dass wenn das Wissen
grosser wird, die Sicherheit ebenfalls zunimmt: Je héher das Wissen Uber das Ent-
scheidungsobjekt eingeschatzt wurde, desto mehr stieg die Sicherheit der Ver-
suchsteilnehmer, einen angemessenen Angebotspreis festgelegt zu haben. Ein ho-
hes Wissen Uber den Entscheidungsgegenstand schafft somit mehr Sicherheit und
dies wiederum fuhrt zu einer hohen Anpassung und einem tieferen Ankereffekt. Die
folgende Abbildung 6 veranschaulicht diese Erkenntnisse.

Abbildung 6

Erklarung fir einen tieferen Ankereffekt

Ausfihrliche . Hohe“s Mehr Grossere Tieferer
Wissen liber

Erkldarung das Objekt Sicherheit Anpassung Ankereffekt

Ein weiterer Ansatz zur Erklarung eines tieferen Ankereffekts wurde von Tang & Lin
(2017) geliefert: Sie haben herausgefunden, dass sich Entscheidungstrager starker
von dem Ankereffekt beeinflussen lassen, wenn sie ein hohes Vertrauen in den In-
formationslieferanten haben.

Dieser Erklarungsansatz kann fiir die vorliegende Studie hingegen nicht herangezo-
gen werden. Es konnte namlich kein signifikanter Unterschied (p =.070) im Vertrau-
en in den Informationslieferanten zwischen den beiden Auspragungen «ausfihrliche
Erklarung» (Mdm = 5) und «keine Erklarung» (Mdm = 4) erkannt werden. Das Ver-
trauen in das Controlling unterscheidet sich nicht signifikant je nach Herleitung des

Ankers, die Hohe des Ankereffekts hingegen schon.
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Die Erkenntnisse zu Hypothese H2 kénnen somit wie folgt zusammengefasst wer-
den: Eine ausflhrliche Herleitung des Ankers erhoht das Wissen, schafft entspre-

chend mehr Sicherheit und vermindert in der Folge die Hohe des Ankereffekts.

Der Einfluss von Erklarungen, welche dem Anker mitgegeben werden, wurde auch
von Maaravi et al. (2011) im Verhandlungskontext untersucht. Wie in der vorliegen-
den Studie, konnten auch sie feststellen, dass unterstitzende Argumente den An-
kereffekt vermindern. Sie haben erlautert, dass das Hinzufligen von Erklarungen die
Gegenpartei dazu veranlasst, nach Gegenargumenten zu suchen. Dies fihrt
schliesslich zu einem Gegenangebot, welches sich von dem gesetzten Anker ent-

fernt.

Thorsteinson & Clark (2022) haben den Einfluss von Erlauterungen wiederum im
Zusammenhang mit Gehaltsverhandlungen untersucht. Sie kamen jedoch zum
Schluss, dass Erklarungen, welche dem Anker mitgegeben werden, in diesem Kon-

text unbedeutend sind.

Anhand der gewonnenen Erkenntnisse kann die Forschungsfrage wie folgt ab-

schliessend beantwortet werden:

Management-Entscheidungen lassen sich durch vom Controlling bereitgestellte Re-
ferenzwerte im Sinne eines Ankereffekts systematisch beeinflussen. Der Ankereffekt
kann allerdings durch eine ausfiihrliche Herleitung des Referenzwertes vermindert

werden.

5.2 Empfehlungen an das Controlling

Das Controlling ist eine wichtige Fihrungs- bzw. Managementfunktion, mit dem Ziel,
das Unternehmen erfolgszielbezogen zu steuern (Weber & Schaffer, 2016). Die
Kernaufgabe des Controllings besteht darin, der Unternehmensleitung einen be-
triebswirtschaftlichen Service zu liefern, um die Transparenz und Qualitat der Ent-
scheidungen zu erhéhen (Hungenberg & Wulf, 2011). Das Controlling agiert ent-
sprechend als Informationsdienstleister (Miller & Muller, 2020): Es versorgt die Ent-
scheidungstrager mit Informationen, um fundierte und an dem Zielsystem ausgerich-
tete Entscheidungen treffen zu konnen. Diese Informationen kénnen jedoch bei den
Entscheidungstragern zu kognitiven Verzerrungen fuhren (Egle & Nadig, 2016): Mit

der Lieferung dieser Daten, Zahlen und Fakten und der Stellungnahme zu entschei-
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dungsrelevanten Sachverhalten kann das Controlling namlich einen grossen Ein-

fluss auf die Beschlussfassung der Manager nehmen.

Dieser Grundgedanke konnte durch die signifikanten Erkenntnisse aus den vorheri-
gen Kapiteln bestatigt werden. Es wurde ersichtlich, dass die Manager bei der In-
formationsverarbeitung dem Ankereffekt unterliegen: Ein tieferer Ankerpreis fihrte
zu einem signifikant tieferen abgegebenen Verkaufspreis als ein hoher Ankerpreis
(p < .001). Die getroffenen Management-Entscheidungen wurden dabei in die Rich-
tung des initialen Referenzwertes verzerrt. Die durch das Controlling gelieferten
Informationen haben somit einen bedeutenden Einfluss auf die Beschlussfassung
der Manager. Auch wenn der Ankereffekt die Beschlussfassung erleichtern kann,
fuhrt er in den meisten Fallen zu suboptimalen Entscheidungen (Becker & Ulrich,
2022).

Vor diesem Hintergrund ist es fur das Controlling unerlasslich, die zu liefernden In-
formationen detailliert zu prifen, um Transparenz und Entscheidungsqualitét zu
gewahrleisten und dementsprechend den Anforderungen an die Funktion gerecht zu
werden. In diesem Zusammenhang hat das Controlling die wichtige Aufgabe, solche
Rationalitatsdefizite zu erkennen und im Idealfall zu beseitigen (Weber & Schéffer,
2016). Nur somit kann es als betriebswirtschaftliches Gewissen optimale Grundla-

gen fur fundierte Entscheidungen schaffen.

Es gibt verschiedene Mdéglichkeiten, um den Ankereffekt abzuschwachen (Scherpe-
reel et al., 2015). Im vorherigen Kapitel wurde in diesem Zusammenhang ein kon-
kreter Losungsansatz vorgestellt: Das Wissen uber das Entscheidungsobjekt zu
erhdhen, um infolgedessen die Unsicherheit in Bezug auf die zu treffende Entschei-
dung zu reduzieren. Dieser Ansatz basiert auf den drei Erkenntnissen aus der Ana-

lyse der Strukturvariablen:

- Eine hohere Sicherheit reduziert die Hohe des Ankereffekts.

- Ein htheres Wissen ladt die Manager zu einer Gegenrechnung ein und ver-

mindert die Hohe des Ankereffekts.

- Zwischen der Sicherheit und dem Wissen besteht ein positiver signifikanter

Zusammenhang (p < .001).
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Die Controller missen folglich versuchen, das Wissen uber den Entscheidungsge-
genstand zu erhéhen. Dies kann, gemass den Erkenntnissen aus den vorherigen
Kapiteln, mit einer ausfuhrlichen Herleitung des Ankers erreicht werden. Durch de-
taillierte Erklarungen und Informationen tUber den Entscheidungsgegenstand, kon-
nen die Daten der Controllingabteilung besser hinterfragt werden und die Manager
dazu veranlassen, die Daten nochmals gegenzuprifen. Dies fiihrt zu einer héheren
Anpassung, einem tieferen Ankereffekt und schliesslich zu einer fundierteren Ent-
scheidung.

6 Schlussbetrachtung

6.1 Zusammenfassung und Fazit

In dieser Studie wurde analysiert, ob ein vom Controlling bereitgestellter Referenz-
wert auch die Management-Entscheidung im Sinne des Ankereffekts beeinflusst und
inwiefern dabei die Herleitung des Referenzwertes einen Einfluss auf den Ankeref-
fekt hat. Die Ergebnisse zeigten, dass die Management-Entscheidungen in die Rich-
tung des bereitgestellten Referenzwertes verzerrt wurden. Dieser Effekt konnte al-
lerdings durch detailliertere Informationen Uber die Berechnungsbasis abge-
schwécht werden. Um als betriebswirtschaftliches Gewissen optimale Grundlagen
fur fundierte Entscheidungen zu schaffen, muss das Controlling den Managern,
wann immer moglich, detaillierte Erklarungen und Informationen tber den Entschei-

dungsgegenstand liefern.

6.2 Kritische Wirdigung/Limitations

Durch die spezifische Zielgruppe war es nicht einfach, Teilnehmer fiir die vignetten-
experimentelle Untersuchung zu finden. Vor diesem Hintergrund war es essenziell,
die begrenzte Stichprobe zu motivieren, den Fragebogen zu beenden. Obwohl die
Rucklaufquote der Befragung mit 52.71% hoch ist, hatte diese durch die folgenden

beiden Massnahmen mdglicherweise optimiert werden kénnen:

- Da 40% aller Versuchsteilnehmer die Umfrage auf der Willkommensseite
abgebrochen haben, ist es moglich, dass diese Umfrageseite zu kurzgefasst
wurde. Unter Umstanden hatten weitere Informationen die Teilnehmer moti-
vieren kdnnen, die Umfrage bis zum Ende durchzufuhren. Die Angabe des
Ziels der Arbeit wurde absichtlich unterlassen, um zu verhindern, dass In-

formationen Uber die Fragestellung die anschliessenden Antworten beein-
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flussen. Hingegen hatte erwahnt werden kdnnen, dass den Teilnehmern,
welche das mdchten, eine Zusammenfassung der Ergebnisse der Bachelor-

arbeit zur Verfuigung gestellt wird.

- Bei der Konstruktion des Befragungsinstruments gilt es zudem zu Uberlegen,
ob die demografischen Fragen gleich zu Beginn gestellt werden sollen. Es
gab namlich acht Abbriiche bei dieser Umfrageseite. Der Gedanke dahinter
war, den Teilnehmern einen leichten Einstieg zu erméglichen. Wéaren diese
Fragen zum Schluss gestellt worden, hatten die Teilnehmer die Umfrage
moglicherweise nicht abgebrochen, da man am Anfang eher noch dazu ten-
diert eine Umfrage abzubrechen als zum Schluss, wenn alle anderen Fragen

schon beantwortet wurden.

Von den beendeten Datensatzen wurden anschliessend die Teilnehmer herausgefil-
tert, welche nicht die Merkmale der geforderten Zielgruppe besassen. Diese Ver-

suchspersonen wurden anhand der beiden Kontrollfragen identifiziert:

1. Welche berufliche Stellung haben Sie derzeit?

2. Haben Sie schon einmal Daten von einem Controller erhalten?

Mit der ersten Frage wurde der Begriff «Manager» operationalisiert. Es wurden alle
Versuchspersonen geltéscht, die angegeben haben, Arbeithehmende ohne Vorge-
setztenfunktion zu sein. Hier stellt sich die Frage, ob die beiden Begriffe «Fihrungs-
kraft» und «Manager» wirklich deckungsgleich sind. Heutzutage wird der Begriff
«Manager» auch fir Arbeitnehmende ohne Vorgesetztenfunktion verwendet, wenn
sie eine wichtige Funktion im Unternehmen ausiiben (Lackner, 2014). Im wirtschaft-
lichen Kontext ist ein Manager gemass Lackner (2014) jedoch ein Vorgesetzter mit

Personalleitungsfunktion und somit eine Fihrungskratft.

Mit der zweiten Frage wurde hingegen die Erfahrung im Umgang mit Controllingda-
ten operationalisiert. In diesem Zusammenhang stellt sich die Frage, ob es reicht,
einmal Daten von einem Controller erhalten zu haben, um erfahren im Umgang mit
Controllingdaten zu sein.

Aufgrund dieser Kontrollfrage mussten viele Datensatze herausgefiltert werden. Vor
diesem Hintergrund wére es vielleicht sinnvoll gewesen, den Begriff «Controller» vor

der Frage zu definieren. Die Aufgaben des Controllers kénnen namlich aufgrund der
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Unternehmensgrosse stark variieren (Behringer, 2018): In kleinen und mittelstandi-
schen Unternehmen wird das Controlling haufig vom internen Rechnungswesen
Ubernommen. Die Versuchsteilenehmer solcher Unternehmen wussten moglicher-

weise nicht einmal, Daten von einem «Controller» erhalten zu haben.

6.3 Ausblick

Bei der Ausarbeitung der Problemstellung wurde ersichtlich, dass das traditionelle
Controllingverstandnis um den Verhaltensaspekt erweitert werden muss (Zapp,
2019): Die Verhaltensebene muss in allen Aktivitdten der Entscheidungstrager
Uberwacht werden. Im Bereich des verhaltensorientierten Controllings besteht ein
grosser Bedarf an empirischen Studien. Neben dem Anker- und Anpassungseffekt,
haben Tversky & Kahneman (1974) zwei weitere Urteilsheuristiken identifiziert: Die
Reprasentativitatsheuristik und die Verfligbarkeitsheuristik. In diesem Zusammen-
hang ware interessant zu erforschen, ob auch diese Heuristiken einen ahnlichen

Einfluss auf die Management-Entscheidungen haben.

Ebenfalls interessant ware es, den Blickwinkel zu erweitern und auch den Einfluss
kognitiver Verzerrungen auf die Controller zu erforschen. Die Controller kdnnen sich
beispielsweise bei der Aufbereitung der Informationen durch Erfahrungen der Ver-

gangenheit beeinflussen lassen (Zapp, 2019).

Zukunftige Forschung kénnte sich schliesslich auch der Préazisionsforschung des
Ankers im Bereich des Controllings widmen. Es kénnte untersucht werden, ob die
Prazision des Referenzwertes, welcher vom Controlling an das Management gelie-

fert wird, einen Einfluss auf den Ankereffekt hat.
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Anhang 1: Fragebogen

Einleitung:

FFHS

Fernfachhochschule
Schweiz
Mitglied der SUPSI

Herzlich Willkornmen.
Vielen Dank, dass Sie sich ein paar Minuten Zeit nehmen, um an dieser Befragung teilzunehmen.

Die Umfrage wird anonym durchgefuhrt und lasst keinerlei Hinweise auf die Person zu.

— 10% WEITER

Demografische Fragen:

FFHS

Fernfachhochschule
Schweiz
Mitglied der SUPSI

Geschlecht

(O Mannlich
O Weiblich

() Divers

Alter

Jahre

20% WEITER
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Vignetten-Einleitung:

FFHS

Fernfachhochschule
Schweiz
Mitglied der SUPSI

Stellen Sie sich vor, Sie sind ein Manager der Holz AG.
Sie sitzen in Inrem Blro und bereiten gerade die Einflhrung eines neuen Holztisches vor.

Far die Lancierung des neuen Produkts fehlt nur noch die Festlegung des optimalen
Verkaufspreises.

Zu diesem Zweck liefert Ihnen das Controlling Informationen.

30% WEITER

Vignette 1:

Die Controllingabteilung schlagt Ihnen flr diesen Tisch einen Verkaufspreis von CHF 600 vor.

Zu welchem Preis wirden Sie den neuen Holztisch verkaufen?

CHF |

—— 10% WEITER



Vignette 2:

Die Controllingabteilung schlagt Ihnen fur diesen Tisch einen Verkaufspreis von CHF 600 vor.

FUr die Berechnung des Verkaufspreises wurden die folgenden Kostenarten berlcksichtigt:

Fertigungsmaterial
Materialgemeinkosten
Fertigungsléhne
Fertigungsgemeinkosten
Verwaltungsgemeinkosten
Vertriebsgemeinkosten

Zu welchem Preis wiarden Sie den neuen Holztisch verkaufen?

CHF

—— 1% WEITER

Vignette 3:

Die Controllingabteilung schlagt Ihnen fur diesen Tisch einen Verkaufspreis von CHF 900 vor.

Zu welchem Preis wirden Sie den neuen Holztisch verkaufen?

CHF |

—— 13% WEITER
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Vignette 4:

Die Controllingabteilung schlagt lhnen fir diesen Tisch einen Verkaufspreis von CHF 900 vor.

Fur die Berechnung des Verkaufspreises wurden die folgenden Kostenarten bertcksichtigt:
- Fertigungsmaterial

- Materialgemeinkosten

- Fertigungsléhne

- Fertigungsgemeinkosten

- Verwaltungsgemeinkosten

- Vertriebsgemeinkosten

Zu welchem Preis wirden Sie den neuen Holztisch verkaufen?

cHE | |

14% WEITER

Strukturvariablen:

FFHS

Fernfachhochschule
Schweiz
Mitglied der SUPSI

Ich bin mir sicher, einen angemessenen Preis flr den Tisch festgelegt zu
haben.
Wie trifft diese Aussage zu?

Trifft gar nicht zu Trifft nicht zu Trifft eher nicht zu Trifft eher zu Trifft zu Trifft sehr zu
O O O 9] @] O

Ich vertraue dem Controlling als Informationslieferant.
Wie trifft diese Aussage zu?

Trifft gar nicht zu Trifft nicht zu Trifft eher nicht zu Trifft eher zu Trifft zu Trifft sehr zu
@] 6] O O @]

Die von der Controllingabteilung gelieferten Daten reichten mir flr die
Preissetzung aus.
Wie trifft diese Aussage zu?

Trifft gar nicht zu Trifft nicht zu Trifft eher nicht zu Trifft eher zu Trifft zu Trifft sehr zu

O Q @] @] O Q

61% WEITER
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Kontrollfragen:

FFHS

Fernfachhochschule
Schweiz
Mitglied der SUPSI

Welche berufliche Stellung haben Sie derzeit?

| Bitte wahlen

Haben Sie schon einmal Daten von einem Controller erhalten?

Ja Nein

)
- J

81% WEITER

Abschluss:

FFHS

Fernfachhochschule

Schweiz
Mitglied der SUPSI

Sie haben das Ende der Umfrage erreicht.
Vielen herzlichen Dank fur lhren wichtigen Beitrag zu meiner Bachelorarbeit!

Freundliche Grusse

Nico Cantafio

FENSTER SCHLIESSEN

100%




