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Vorwort zu dieser Ausgabe

Nichts ist so praktisch wie eine gute Theorie; und selten trifft »weni-
ger ist mehr«  besser zu. Eine gute Theorie macht »weniger«, weil sie
keine Antworten gibt. Zugleich macht sie viel »mehr«, weil sie das
vorhandene Wissen organisiert und offenlegt, welches Wissen noch
fehlt. Eine gute Theorie liefert die Werkzeuge um herauszufinden,
was das Beste für uns ist. Eine solche Theorie zu schaffen war unser
Ziel, als wir Coopetition geschrieben haben.

Coopetition ist eine Theorie der Werte. Dies ist ein Buch darüber, wie
man Werte schafft und wie man sich Werte aneignet. Darin liegt eine
elementare Dualität: Während das Schaffen von Werten ein zutiefst
kooperativer Prozess ist, ist die Aneignung von Werten zutiefst kon-
kurrenzgetrieben. Um Werte zu schaffen, kann man nicht allein ar-
beiten, sondern muss die Wechselbeziehungen zu Anderen erkennen.
Um Werte zu schaffen, muss man sich mit Kunden, Lieferanten, An-
gestellten und vielen Anderen arrangieren. Nur so entwickelt man
neue Märkte und vergrößert die bestehenden.

Aber Hand in Hand mit dem Backen eines Kuchens geht dessen Auf-
teilung. Das ist reine Konkurrenz. Genauso wie Unternehmen um
Marktanteile konkurrieren, so versuchen auch die Kunden und Liefe-
ranten, ihr Stück vom Kuchen abzubekommen.

Werte zu schaffen, die man anschließend auch behalten kann, ist der
zentrale Punkt von Coopetition.

Wie man das am besten macht, hängt offensichtlich von der Art des
Geschäfts ab. Aber eine immer wiederkehrende Strategie ist die Zu-
sammenarbeit mit Komplementären. Das Wort Komplementär, also
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»Ergänzer«, ist ein Begriff, den wir für das Gegenstück zum Konkur-
renten geprägt haben. Es bezeichnet diejenigen Marktteilnehmer, die
Ihre Produkte wertvoller machen und nicht – wie ihre Konkurrenten
es tun – weniger wertvoll. Es dürfte kaum überraschen, dass das Kon-
zept des Komplementärs in der Wissensgesellschaft besonders wich-
tig ist. Hardware braucht Software, und das Internet braucht schnelle
Datenleitungen. Niemand könnte allein die Infrastruktur der Wissens-
gesellschaft schaffen. Es ist ein komplett neues System aus vielen sich
ergänzenden, also komplementären, Teilen.

Bei unserer Forschung über die »New Economy« ist uns klar gewor-
den, dass hier eine elementare Verbindung existiert, eine Verbindung
über einen der größten Denker des letzten Jahrhunderts: John von
Neumann.

John von Neumann – Mathematiker, Genie und Universalgelehrter –
starb 1957, noch bevor er die Entstehung des Informationszeitalters
sehen konnte, das er mit geschaffen hatte. Er war einer der Erfinder
der modernen Computerarchitektur, der programmierbaren Rechen-
automaten. Er schaffte bahnbrechende Arbeiten über sich selbst re-
produzierende Systeme und nahm damit die Entdeckung der DNS
vorweg. Und – gemeinsam mit Oskar Morgenstern – ist er der Erfin-
der der Spieltheorie. Seine Theorie der Spiele liefert ein Modell des
Kuchens und seiner Aufteilung. Unsere Coopetition baut auf diesen
Erkenntnissen auf.

Spieltheorie ist eine komplett andere Art, die Welt zu sehen. Die klas-
sischen Wirtschaftswissenschaften betrachten die Struktur der Märkte
als gegeben. Menschen werden als einfache Stimulus-Response-
Wesen behandelt; Anbieter und Nachfrager betrachten Produkte und
Preise als gegeben und optimieren ihre Produktion und ihren Konsum
entsprechend. Klassische Ökonomik ist dafür geschaffen, die Funkti-
onsweise etablierter, reifer Märkte zu beschreiben, aber sie erfasst
nicht die menschliche Kreativität, mit der die Marktteilnehmer neue
Wege der Interaktion finden.

In der Spieltheorie dagegen ist nichts vorgegeben. Die Wirtschaft ist
im Fluss und entwickelt sich andauernd weiter. Die Spieler schaffen
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neue Märkte und spielen Doppelrollen. Sie schaffen Innovationen.
Niemand betrachtet Güter oder Preise als gegeben. Das klingt sehr
nach den sich schnell entwickelnden modernen Märkten, und daher ist
es wahrscheinlich, dass die Spieltheorie der Kern einer neuen Ökno-
nomik für die neue Ökonomie sein wird. Und deshalb betrachten wir
Coopetition als das Buch für das Informationszeitalter.

Traditionellerweise ist ein Buch ein statisches und einseitig gerichte-
tes Medium. Zum Glück ändert sich das gerade. Wie viele andere
Autoren auch haben wir nach einem Weg gesucht, den Austausch mit
unseren Lesern flexibler und zweiseitig zu gestalten. Auf der Coope-
tition-Homepage finden Sie daher Updates, Artikel, einige interaktive
Übungen, Präsentationsfolien, Audiodateien und einen einfachen
Weg, uns ein Email zu schicken. Seit das Buch erstmalig erschienen
ist, haben wir eine Menge darüber gelernt, wie und wo Menschen
Coopetition in der Praxis umsetzen. Wir danken allen herzlich dafür.
Und wir würden uns freuen, wenn auch Sie uns an Ihren Erfahrungen
teilhaben ließen.

Adam Brandenburger (adam.brandenburger@stern.nyu.edu)
Barry Nalebuff (barry.nalebuff@yale.edu)

http://mayet.som.yale.edu/coopetition
(Wir versuchen, alle Mails zu beantworten, obwohl wir in der Ver-
gangenheit öfters in Rückstand geraten sind.)

Informationen in deutscher Sprache finden Sie auf
www.spieltheorie.de/coopetition
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