Peter Weise

Konkurrenz und Kooperation

1. Einleitung

Konkurrenz und Kooperation sind die wichtigsten Aspekte interpersonalen Verhaltens
und sozialer Interaktion. Sie sind die beiden grundsatzlichen L&ésungsformen des
Knappheitsproblems, des Grundphdanomens des Lebens schlechthin. Trotz ihrer
Bedeutsamkeit besteht in der Literatur keine Einigkeit Uber die Tatbestdnde, die
tatséchlich mit Konkurrenz und Kooperation zu bezeichnen sind. Es gibt einerseits eine
weitverzweigte Literatur Uber Konkurrenz unter verschiedensten Aspekten. So
verwenden Biologen, Soziologen, Politologen oder Okonomen alle den
Konkurrenzbegriff, fullen ihn aber mit unterschiedlichen Inhalten. Es gibt andererseits
eine weitverzweigte Literatur Uber Kooperation, ebenfalls unter den verschiedensten
Aspekten. Der Begriff Kooperation wird insbesondere von Psychologen und Okonomen
verwendet. Auch die wertende Beurteilung der beiden Begriffe ist aulerordentlich
verschieden. Wahrend der Biologe Konkurrenz als den elementaren Prozel3 der
Entstehung und Weiterentwicklung von Leben versteht, erhélt dieser Begriff bei
Soziologen und Psychologen eine eher negative Beurteilung, bei Okonomen hingegen
wiederum eine eher positive. Genau umgekehrt verhélt es sich bei der Bewertung von
Kooperation.

Betrachtet man die Beziehungen zwischen Konkurrenz und Kooperation, so ist die
Literatur vergleichsweise schmal (Ausnahmen sind vor allem der Sammelband
GRUNWALD/LILGE 1982, der Tagungsband HIRSHLEIFER/RUBIN 1982, der
Sammelband THOMPSON et al. 1991, das Symposium mit STIGLITZ et al. 1991
sowie die Monographie BEYER 1993). Zumeist wird Konkurrenz als Gegenpol zur
Kooperation, d.h. also als Nicht-Kooperation, oder Kooperation als Gegenpol zur
Konkurrenz, d.h. also als Nicht-Konkurrenz, definiert. Doch ist diese eindimensionale
Definitionsbasis zu eng. Es wird in diesem Aufsatz gezeigt, wie Konkurrenz und
Kooperation auf bestimmte Handlungsergebnisse zu beziehen sind, so dal} beide
Begriffe sich auf mehr als eine Dimension beziehen.

In diesem Aufsatz soll versucht werden, Konkurrenz und Kooperation exakt zu
definieren sowie die Zusammenhdnge zwischen ihnen aufzuzeigen. Aullerdem soll
versucht werden, Konkurrenz und Kooperation sowohl hinsichtlich des Prozesses als
auch hinsichtlich der Ergebnisse zu bewerten.

2. Definition der Begriffe

Definitionen kénnen weder richtig noch falsch sein; sie kdnnen allerdings mehr oder
weniger nitzlich sein, will man bestimmte Sachverhalte bezeichnen und von anderen
Sachverhalten abgrenzen. Ublicherweise versteht man unter Konkurrenz (von lat.
concurrere = zusammenlaufen) eine Beziehung, in der jemand gegentber einem anderen
einen Vorteil ziehen mdchte. Synonyme fur Konkurrenz sind daher Wettbewerb, Streit,



Kampf u.a. Hingegen versteht man unter Kooperation (von lat. cooperare =
zusammenarbeiten) eine Beziehung, in der jemand mit einem anderen
zusammenarbeitet oder ihm hilft. Synonyme von Kooperation sind daher
Zusammenarbeit, Hilfe, Teamarbeit u.a.

Mit den Begriffen Konkurrenz und Kooperation sind die Begriffspaare Schadigung
und Hilfe sowie Egoismus und Altruismus eng verbunden. Daher kénnte es niitzlich
sein, die Begriffe Konkurrenz und Kooperation von diesen beiden Begriffspaaren her zu
definieren.

So bedeutet Konkurrenz zunéchst einmal immer, dal3 ein Konkurrent den anderen
schadigt (wenn auch beide Konkurrenten im Konkurrenzkampf fitter werden kdnnen
und dadurch gegeniber Dritten mehr gewinnen konnen). So bedeutet Kooperation
zunéchst einmal immer, daR ein Kooperateur dem anderen hilft (wenn auch beide
Kooperateure durch ihre Kooperation auf Kosten Dritter gewinnen kénnen). Ob jemand
einen anderen schadigt oder ihm hilft, ist demnach das Kriterium daftr, ob er zu diesem
anderen eine Konkurrenz- oder eine Kooperationsbeziehung unterhalt.

Nun kann sich jemand auch selbst schéadigen, indem er ndmlich im Vertrauen auf
eine zukunftige Kooperation eine Vorleistung erbringt oder indem er einem anderen
unter Inkaufnahme eigener Verluste einen Schaden zufligt. Diese Selbst-Schédigung
geschieht mit dem Ziel, die Préferenzen des anderen zu beriicksichtigen. Sie ist folglich
altruistisch motiviert (wenn auch die Bezeichnung altruistische Schadigung dem
herrschenden und dem urspriinglichen Sprachgebrauch, der Altruismus positiv besetzt,
widerspricht; doch kann man neben dem fremden Wohl, wie bereits SCHOPENHAUER
wulte, auch das fremde Wehe beférdern). Jemand kann sich auch selbst helfen, indem
er mehr gewinnt, als er einsetzt, oder indem er auf Kosten eines Konkurrenten seinen
Gewinn erhoht. Diese Selbsthilfe geschieht mit dem Ziel, die eigenen Praferenzen zu
beriicksichtigen. Sie ist folglich egoistisch motiviert (wenn sich auch manche an dem
Ausdruck egoistische Kooperation stéren werden).

Verknlpft man diese Begriffe miteinander, kann man Konkurrenz und Kooperation
wie folgt definieren:

— Konkurrenz meint den Wettbewerb oder Kampf um eine knappe Ressource derart,
dall eine Mehrnutzung der knappen Ressource durch ein Individuum (oder eine
Gruppe) eine Mindernutzung dieser knappen Ressource durch ein anderes
Individuum (oder eine andere Gruppe) bedeutet. Eine derartige knappe Ressource
kann Nahrung, Raum, Zeit, aber auch die kaufkréftige Nachfrage sein.

— Kooperation meint die wechselseitige Hilfe oder den Tausch von Giitern derart, dal}
ein Mehrgewinn realisiert und auf die beiden Individuen (oder beiden Gruppen)
aufgeteilt werden kann. Ein derartiger Mehrgewinn kann sich dadurch ergeben, dal}
Arbeitsteilungs- und Spezialisierungsgewinne bei der Produktion von Gilitern und bei
deren Tausch entstehen.

Man kann jeweils zwei Arten von Konkurrenz und Kooperation unterscheiden:

— Konkurrenz kann zum einen bedeuten, dal} jemand sich selbst hilft, indem er den
anderen schadigt; dies ist die egoistische Form der Konkurrenz. Konkurrenz kann
zum anderen bedeuten, dal jemand, um den anderen zu schadigen, auch sich selbst
schadigt; dies ist die altruistische Form der Konkurrenz.

— Kooperation kann zum einen bedeuten, dal jemand einem anderen hilft, obwohl er
sich selbst dabei schadigt; dies ist die altruistische Form der Kooperation.
Kooperation kann zum anderen bedeuten, dal? jemand dem anderen hilft, sich selbst
dabei aber ebenfalls hilft; dies ist die egoistische Form der Kooperation.



Wenn jemand einen anderen nur dann schadigt, wenn er sich selbst dabei hilft, haben
wir einen Konkurrenzvorgang vor uns, bei dem ein Ressourcengewinn fur den einen
einem (nicht notwendigerweise gleichen) Ressourcenverlust flir den anderen entspricht.
Typische Beispiele hierfir sind in der Biologie die bessere Aushutzung von
Nahrungsquellen einer Tierpopulation gegeniiber einer anderen oder in der Okonomik
die hoéhere Produktqualitat eines Konkurrenten im Vergleich zu einem anderen. Wenn
jemand einen anderen schadigt und sich dabei ebenfalls schadigt, haben wir einen
Konkurrenzvorgang vor uns, bei dem der Gesamtwert der Ressource vermindert wird,
um das Erreichen der Ziele des jeweils anderen zu verunmdglichen. Typische Beispiele
sind in der Biologie der Totungskampf und in der Okonomik die Rivalitat bzw. die
ruindse Konkurrenz.

Wenn jemand einem anderen hilft und sich dabei schadigt, haben wir einen
Kooperationsvorgang vor uns, bei dem der eine auf Ressourcen verzichtet, um die
Interessen des anderen zu fordern. Typische Beispiele hierflr sind in der Biologie die
Warnsignale von Végeln und in der Okonomik Altruismus und Moral. Wenn jemand
einem anderen hilft, sich gleichzeitig dabei aber auch hilft, haben wir einen
Kooperationsvorgang vor uns, bei dem sowohl der eine als auch der andere ihre
Interessen simultan fordern. Typische Beispiele hierfur sind in der Biologie Symbiose
oder das Bilden einer Herde bei Gefahr und in der Okonomik der Simultantausch oder
die Zusammenarbeit von Arbeitern in einem Team.

Neben diesen reinen symmetrischen Konkurrenz- und Kooperationsformen gibt es
noch die entsprechenden asymmetrischen Formen wie Wirt-Parasit-Beziehungen u.a.m.,
die hier aber nicht diskutiert werden sollen. In der Ubersicht 1 sind alle Falle enthalten.
An dem Punkt, an dem die oberen linken vier Zellen mit den unteren rechten vier Zellen
zusammenstofen, haben wir den Trennpunkt zwischen Kooperation und Konkurrenz.

Ubersicht 1: Formen von Konkurrenz und Kooperation

Person 2 | ich helfe dir, ich helfe dir, ich schadige ich schadige
auch wenn ich |[wenn es mir dich, wenn es dich, auch wenn
mich schadige |nutzt mir nutzt ich mich

Person 1 schadige

ich helfe dir, peration altruistische _ _ altruistische

auch wenn ich | als zweiseitiger | Kooperation/ | Wirt-Parasit- | Kooperation/

mich schadige |Altruism egoistische Beziehung altruistische
Kooperation Konkurrenz

ich helfe dir, egoistische egoistische egoistische

wenn es mir Kooperation/ Kooperation/ Kooperation/

nltzt altruistische egoistische altruistische

Kooperation \Konkurrenz Konkurrenz
ich schadige Parasit-Wirt- egoistische egoistische
dich wennes | Beziehun Konqurenz/ Konl_<U(renz/
’ g

mir niitzt egmstlsche altruistische
Kooperation Konkurrenz

ich schadige altruistische altruistische altruistische

dich, auch Konkurrenz/ Konkurrenz/ Konkurrenz/

wenn ich mich | altruistische egoistische egoistische

schadige Kooperation Kooperation Konkurrenz




Betrachtet man lediglich die symmetrischen Formen auf der Hauptdiagonalen der
Graphik 1, so kann man diese Falle entlang einer Geraden anordnen, wobei auch die
Intensititsgrade beriicksichtigt werden konnen (siehe dazu Ubersicht 2).

Ubersicht 2: Intensitatsgrade von Konkurrenz und Kooperation

T T I I T
ich helfe dir, ich helfe dir, ich helfedir  ichschadige ich schadige dich,

auch wennich  wennesmir  nicht, ich dich, wenn es auch wenn ich
mich schadige  nutzt schadige dich  mir nitzt mich schadige
nicht
| | | | |
Altruismus Tausch Unabhangigkeit ~Wettbewerb Kampf
zunehmende Kooperation—q}— zunehmende Konkurrenz

In einer allgemeineren Betrachtung resultieren Konkurrenz und Kooperation aus der
Knappheit der Ressourcen, mit der Folge, daf? nicht alle Bedurfnisse der Individuen
oder Gruppen befriedigt werden kdénnen. Bei Knappheit der Ressourcen wird der
Zugang zu Ressourcen nach bestimmten Kriterien erfolgen. Derartige Kriterien konnen
sein (vgl. dazu ausfihrlich WEISE/BRANDES/EGER/KRAFT 1993):

— Reihenfolge; ,,Wer zuerst kommt, mahlt zuerst“
— Physische und intellektuelle Starke

— Eigentums- und Verfligungsrechte

— Verwandtschaft

— Prinzip der gleichen oder gerechten Aufteilung
— Zahlungsbereitschaft

— u.am.

Mit anderen Worten, in einer Welt der Knappheit gibt es keine Unabhangigkeit der
Individuen voneinander, vielmehr werden sie zu sozialen Interaktionen gezwungen, um
die aus der Knappheit entstehenden Interessenkonflikte zu l6sen. Derartige
Losungsmoglichkeiten heifden nun Konkurrenz und Kooperation, je nachdem ob jemand
einen anderen bei der Verfolgung eigener Ziele schédigt oder nicht.

3. Kilassifizierung von Konkurrenz und Kooperation

Im folgenden sollen die verschiedenen Konkurrenz- und Kooperationssituationen
anhand von spieltheoretischen Matrizen klassifiziert werden. Es werden dabei
allerdings nur die grundlegenden Félle betrachtet (siehe dazu auch GUTH/KLIEMT
1995).

3.1. Reine Konkurrenz
Bei reiner Konkurrenz ist der Gewinn des einen der Verlust des anderen. Beide Akteure

befinden sich in einer vollkommen kompetitiven Situation. Es besteht keine
Kooperationsmdoglichkeit. Das Null-Summen-Spiel driickt diesen Sachverhalt aus.



Da keiner der beiden Spieler I und Il eine dominante Strategie hat, mussen sie ihre
Strategien so mischen, dal3 der jeweils andere Spieler bei Wahl von Strategie a den
gleichen Wert erhalt wie bei Wahl von Strategie b. Beide Spieler machen sich in ihren
Auszahlungen damit unabh&ngig vom Verhalten des jeweils anderen Spielers und
erhalten auf die Dauer und im Durchschnitt einen bestimmten Spielwert (im Beispiel
mul} Akteur | die Strategie a mit der Wahrscheinlichkeit 3/10, die Strategie b mit 7/10,
und Akteurin 1l die Strategie a mit 6/10, die Strategie b mit 4/10 spielen; der Spielwert
betragt dann 2/10).

Beispiele fiir eine derartige Situation sind Punktwettkdmpfe, Kampf um Marktanteile
oder Quoten, Kampf um Wahlstimmen u.a.m.

3.2. Reine Kooperation

Bei reiner Kooperation kénnen beide gleich viel gewinnen. Beide Akteure befinden sich
in einer vollkommen kooperativen Situation. Es besteht keine Konkurrenzméglichkeit.
Das Koordinations-Spiel druickt diesen Sachverhalt aus.

|
a b

a 4.4 0,0

b 0,0 2,2

Wieder hat keiner der beiden Spieler I und Il eine dominante Strategie. Beide Spieler
praferieren die abgestimmten Verhaltensweisen aa und bb gegeniber den nicht-
abgestimmten ab und ba sowie aa gegenlber bb. lhr Problem liegt darin, ihre
Verhaltensweisen zu koordinieren. Haben sie sich auf eine bestimmte Kooperation
geeinigt, ist diese selbstbindend, d.h. keiner von beiden hat als einzelner einen Anreiz,
aa oder bb zu verlassen. Eine Konvention ist entstanden.

Beispiele flr eine derartige Situation sind Produkt- und Zubehdrnormierungen,
Verkehrsregeln u.v.a.m.

3.3. Mixtum aus Kooperation und Konkurrenz



Neben den reinen Formen gibt es gemischte Formen, bei denen sowohl Kooperations-
als auch Konkurrenzelemente enthalten sind. Dies bedeutet, dal} sich die Spieler
wechselseitig helfen oder schadigen kdnnen. Die interessantesten derartigen Spiele sind
die folgenden.

(a) Kampf-der-Geschlechter-Spiel

a 4,1 0,0

b 0,0 1,4

Dieses Spiel unterscheidet sich vom Koordinationsspiel dadurch, da in den
Kooperationen aa und bb die Auszahlungen ungleich sind, so dal jeder Spieler eine
andere Kooperation bevorzugt; Akteur | praferiert aa, wéhrend Akteurin Il bb préferiert.
Beide Spieler stehen vor dem Problem, ihre Verhaltensweisen aufeinander
abzustimmen, da sie die Kooperation der Nicht-Kooperation vorziehen. Jedoch befinden
sie sich ebenfalls in einer Konkurrenzsituation bei der Verteilung des
Kooperationsgewinns, da sie die eine Kooperation der anderen vorziehen. Ldsungen
konnten ein Abwechseln der Kooperationen oder eine Einigung auf einen anderen
Verteilungsmodus sein, so daR beide auf die Dauer und im Durchschnitt gleichviel
gewinnen. Zur Erreichung dieser Losungen missen beide aber in einem gewissen Sinne
altruistisch sein; blanke Egoisten realisieren die Auszahlung 0, 0.

Beispiele flr eine derartige Situation sind Teamarbeit, Arbeitsteilung, gemeinsame
Freizeitaktivitaten u.a.m.

(b) Gefangenen-Dilemma-Spiel

a 1,1 -10, 10

b 10, -10 -1,-1

In diesem Spiel haben beide Spieler eine dominante Strategie, namlich b. Wahlen sie
diese, erhalten sie aber weniger, als wenn sie die dominierte Strategie a wéhlen, namlich
-1, -1 gegenuiber +1, +1. Das heil3t, daB beide Spieler bei individueller, egoistischer
Rationalitat weniger erreichen als bei Kkollektiver, altruistischer Rationalitat. Erbringt
lediglich einer von beiden altruistische Vorleistungen, so gewinnt der andere in der
Konkurrenzsituation ab bzw. ba auf Kosten des einen. Kooperation ist bei egoistischer
Rationalitat also nicht wberlebensfdhig, Konkurrenz hingegen fuhrt zu einem
unginstigen Resultat. Losungen liegen in der Definition von Eigentumsrechten, der
Etablierung von Normen, der Ausiibung von Zwang usw.

Beispiele fir eine derartige Situation sind Externalitaten, offentliche Giter,
Umweltprobleme u.a.m.



(c) Chicken-Spiel

a b

a 1,1 -10, 10

b 10, -10 -100, -100

Dieses Spiel unterscheidet sich vom Gefangenen-Dilemma-Spiel dadurch, dal bb nun-
mehr die schlechteste Konstellation Uberhaupt ist, wahrend bb im Gefangenen-
Dilemma-Spiel lediglich die zweitschlechteste ist, mit der Folge, dal} keiner der beiden
Spieler eine dominante Strategie hat. Die Kooperation aa lohnt sich gegeniiber der
Konkurrenz ab bzw. ba, ist aber nicht stabil, da jeder einen Anreiz hat, die Kooperation
aufzukiindigen. Jeder der beiden Spieler kann aber damit drohen, den anderen zu
schadigen, wenn er sich dabei auch selbst schadigt, indem er b wahlt mit dem Resultat -
100, -100, um so den anderen zur Kooperation zu bewegen. Losungen liegen in
Kooperationsabkommen, Rangfolgen usw.
Beispiele fur eine derartige Situation sind Kriege, ruindse Konkurrenz u.a.m.

4. Bewertung von Konkurrenz und Kooperation

Die Bewertung von Konkurrenz und Kooperation ist, wie bereits oben angedeutet, in
den verschiedenen Wissenschaften und in der Praxis recht unterschiedlich. Die Ursache
dafur liegt darin, dal zum einen Konkurrenz und Kooperation begrifflich
unterschiedlich gefalst werden und ihnen zum anderen unterschiedliche Funktionen
zugewiesen werden. Im folgenden sollen einige Auswirkungen von Konkurrenz- und
Kooperationsprozessen sowohl auf die Akteure selbst als auch auf Dritte
herausgearbeitet werden.

4.1. Auswirkungen auf die Akteure
4.1.1.Konkurrenz

Konkurrenz kann zum einen (1) (egoistischer) Wettbewerb, zum anderen (2) (altruisti-
scher) Kampf sein.

(1) Im Wettbewerb streiten sich zwei oder mehr Individuen bzw. Gruppen um eine
knappe Ressource, wobei die Erfullung bestimmter Kriterien dartiber befindet, welcher
Akteur wieviel von der Ressource bekommt. Solche Kriterien kdnnen die Schnelligkeit,
die Kaufkraft, das Geschlecht, die Produktqualitat, der Preis u.a.m. sein. Der zu
gewinnende Ressourcenanteil kann sehr Kklein sein, kann in einer Alles-oder-nichts-
Konkurrenz aber auch die gesamte Ressource umfassen (,,the winner takes it all*).

Je nach Art des Kriteriums und je nach GroRe des Ressourcenanteils sind die
Auswirkungen des Wettbewerbs verschieden. Konnen die Akteure durch bestimmte



Leistungsanstrengungen eine bessere Realisierung der geforderten Kriterien erreichen
oder fordert die Evolution diejenigen mit einem hdéheren Kriteriumserreichungsgrad
mehr als die mit einem niedrigeren, so verdndern sich die Handlungen und
Eigenschaften der Konkurrenten von kriteriumsfernen hin zu kriteriumsnahen. L&ufer
werden schneller, Organisationen werden effizienter, Produktqualitaten besser, Preise
niedriger u.a.m. Da in diesen Fallen der Grad der Realisierung der Kriterien von den
einzelnen (zumindest teilweise) selbst bestimmt werden kann, kénnte man einen
derartigen Wettbewerb als fair oder als nicht-diskriminierend bezeichnen. Kénnen die
Akteure aber keinen Einflul auf den Grad der Erfullung der Kriterien nehmen, so
entfallt die verhaltensverdndernde Wirkung des Wettbewerbs. Solche Kriterien kdnnen
das Geschlecht, die Abstammung, die Nationalitat usw. sein. Wird der Zugang zu einer
Ressource nach derartigen nicht wahlbaren und verénderbaren Kriterien geregelt, so
konnte man den resultierenden Wettbewerb als unfair oder als diskriminierend
bezeichnen. Unterliegt der Zugang zu einer Ressource, wie beim Lotto oder bei anderen
Glucksspielen,  ausschlieBlich  dem  Zufall, so entfélit ebenfalls die
verhaltensverédndernde Wirkung, der entsprechende Wettbewerb ist allerdings fair und
nicht-diskriminierend.

Richtet sich der zu gewinnende Anteil an der Ressource am Grad der
Kriterienerflllung aus, so kann in diesem graduellen Wettbewerb jeder geméal3 seiner
Leistung gewinnen. Der Wettbewerb um Marktanteile, Quoten, Produktqualitaten usw.
sind Beispiele hierfir. Ein derartiger Wettbewerb konnte als leistungséquivalent
bezeichnet werden. Ist der Wettbewerb aber ein Alles-oder-nichts-Wettbewerb,
bekommt ein einziger Gewinner alles, alle anderen gehen leer aus. Der Wettbewerb um
Erfindungen, um Standards, um Monopole, um Raritaten usw. sind Beispiele hierfur.
Ein derartiger Wettbewerb bertcksichtigt nicht den proportionalen Einsatz, sondern
lediglich die Differenz zum Zweitbesten, d. h. die Rangordnung, ist also nicht
leistungséquivalent. In der Realitdt existieren viele Zwischenformen: So gibt es
Medaillen fir die ersten drei Gewinner bei Olympischen Spielen, neben dem
Champions-Cup den  UEFA-Cup beim FuRball, global players neben
Regionalunternehmen im Wirtschaftsleben usw. wobei aber zumeist gilt, dal die
Leistungen der schlechter Plazierten unterproportional honoriert werden (,,you have not
won a silver medal, you have lost the gold medal®).

(2) Im Unterschied zum Wettbewerb streiten sich im Kampf zwei oder mehr
Individuen bzw. Gruppen um eine knappe Ressource derart, dal3 sich der Kampf darauf
bezieht, den oder die anderen in ihrem Zugang zu der Ressource zu behindern oder sie
gar selbst zu verletzen oder zu t6ten. Konkurrenzkriterium ist nun nicht mehr ein Ziel,
das von den Akteuren gleichermalien angestrebt wird, sondern die Schadigung des
anderen. Gefordert werden nun Eigenschaften und Verhaltensweisen, die die
Wahrscheinlichkeit eines Siegers im Kampf erh6hen, wie physische, wirtschaftliche
oder militarische Stérke, Intrigen und Verleumdungen, Verteidigungskraft, Rent-
seeking usw. Dieser Unterschied hat groRe Auswirkungen auf Dritte, wie weiter unten
gezeigt wird.

4.1.2. Kooperation

Die altruistische Kooperation setzt voraus, dal3 jemand einem anderen hilft, auch wenn
er zunachst einmal sich selbst schadigt. Mit anderen Worten bedeutet dies, dal jemand
bereit ist, eine Vorleistung zu erbringen, ohne die absolute und eindeutige Gewil3heit zu
haben, daB ein anderer diese Vorleistung erwidert. Wird die Vorleistung nicht erwidert,
wird der altruistische Kooperateur ausgebeutet, d.h. er hat sich selbst geschadigt. Ein
solches Verhalten kann man auch als moralisches Handeln verstehen.



Unter Moral kann man ein Handeln in einer zwiespaltigen Anreizstruktur verstehen,
das auch den Interessen der anderen, und nicht nur den eigenen, dient und das auch den
zukunftigen Nutzen gegentber dem gegenwartigen anstrebt. Dabei folgt der Zweck der
Moral (oder der ethischen und sittlichen Normen) aus dem Ziel der Erreichung eines
gesellschaftlichen Zustandes, in dem sich alle besser stehen. Dazu muf} die zwiespéltige
Anreizstruktur zugunsten einer kollektiven gegentber einer individuellen Rationalitat
und zugunsten einer langfristigen gegeniber einer kurzfristigen Sichtweise verandert
werden. Die Motive der Moral (oder der Einhaltung ethischer und sittlicher Normen)
liegen einerseits in der Selbstbestimmungsfahigkeit des Menschen, indem dieser sich
die Auswirkungen seines eigennitzig-rationalen Verhaltens auf andere und auf sich
selbst klar machen und die Konsequenzen hieraus fir das gesellschaftliche Miteinander
bedenken kann (Verstandes- oder Vernunftmoral); die Motive liegen andererseits in den
Emotionen des Menschen, indem dieser das Wohlergehen der anderen in den eigenen
Préferenzen berlcksichtigt und Mitgefiihl empfindet (Geflihlsmoral). Sowohl die
Selbstbestimmungsfahigkeit als auch die altruistischen Praferenzen haben aufgrund
eines Selektionsprozesses eine genetische Basis und erzeugen im Rahmen eines
kulturellen Evolutionsprozesses eine konkrete Moral in Form von entsprechenden
Normen (vgl. dazu insbesondere VOGEL 1991, TIEMANN 1991, HELD 1991 und
BIERVERT 1991).

Bei der egoistischen Form der Kooperation hilft jemand einem anderen nur dann,
wenn es ihm auch selber nitzt. Eine solche Form der Kooperation kann man auch als
Tausch bezeichnen. Ein Tausch kommt immer dann zustande, wenn beide in diesem
Sinne eigennutzig kooperieren.

Zwei Tauschpartner tauschen immer dann, wenn sie das, was der jeweils andere
Tauschpartner herzugeben bereit ist, héher schatzen als das, was sie dafiir hingeben
mussen. Eine Tauschbeziehung enthélt also sowohl ein kooperatives als auch ein
kompetitives Element. Das kooperative Element besteht darin, dal sie beide durch
einen Tausch gewinnen koénnen; das kompetitive Element besteht darin, daf sie sich auf
ein Tauschverhéltnis einigen massen, d.h. den Tauschgewinn aufgrund der Kooperation
aufteilen missen (sieche dazu STUTZEL 1972). Die Ziele der Tauschpartner sind
folglich hochst unterschiedlich: Jeder mdchte das, was der andere hat, moglichst glinstig
im Tausch fiir das, was er selbst hat, bekommen. Im Tauschprozel ndhern sich zwar die
individuellen Grenzraten der Substitution einander an, d.h. die letzten getauschten
Einheiten werden von den beiden Tauschpartnern fast gleich bewertet, die Tauschziele
sind aber entgegengesetzt. So tauschen beispielsweise zwei Personen Bierfilze gegen
Aktien: Die Tauschziele sind unterschiedlich, dennoch bewerten sie die getauschten
Guter der Tendenz nach gleich.

Der Nutzen eines Menschen kann sich ausschlielich auf das eigene Wohl und
Wehe, der Nutzen kann sich aber auch auf das fremde Wohl und Wehe beziehen (siehe
hierzu NUTZINGER 1993). Der typische Interaktionspartner liegt zwischen diesen
Extremen des Egoismus und Altruismus (wie weiter unten noch ausfihrlicher gezeigt
wird). Er ist ein Mensch, der einerseits durch den Tauschprozel? gezwungen wird, die
anderen Menschen fiir das, was er von ihnen bekommt, wertéquivalent zu entschédigen,
und durch die Verpflichtung auf Normen und die Androhung von Sanktionen bei
Normbruch dazu angehalten wird, die Interessen der anderen Menschen zu respektieren,
der andererseits aber auch die Fahigkeit hat, sich moralisch und kooperativ zu verhalten.

4.1.3. Vergleich

Im folgenden sollen einige Unterschiede zwischen den reinen Formen der Konkurrenz
und der Kooperation thesenartig gegentbergestellt werden:
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a) Kooperation bedeutet das Koordinieren von Handlungen, um ein gemeinsames Ziel
bzw. héhere Zielerreichungsgrade fiir beide Kooperateure zu realisieren. Konkurrenz
bedeutet die Variation von Handlungen, um gegeniiber einem anderen einen hoheren
Zielerreichungsgrad zu realisieren.

b) Kooperation setzt an den Handlungen an, koordiniert sie. Konkurrenz setzt an
Bewertungskriterien an, differenziert Handlungen.

¢) Kooperation fligt zusammen und macht wechselseitig abhangig. Konkurrenz trennt
und macht wechselseitig unabhangig.

d) Der Preis der Kooperation ist die Selbst- oder Fremdbindung. Der Preis der
Konkurrenz ist der Verlust.

e) Kooperation kann zu Starrheiten fiihren, die Innovationsfreude kann verloren gehen.
Konkurrenz kann zu einem Entgang von Kooperationsgewinn fiihren und kann zu
viele Innovationen hervorbringen.

f) In einer Konkurrenz ist der Gewinn die Entlohnung fir einen Vorsprung gegentber
anderen (und der Verlust die Sanktion fur Schlafmdatzigkeit). In einer Kooperation ist
der Kooperationsgewinn der Anreiz zu kooperieren, wahrend die Aufteilung des
Gewinnes zu einer Konkurrenzbeziehung zwischen den Partnern fiihrt.

g) Konkurrenz bedeutet Selektion von (ungeeigneten) Alternativen; Kooperation
bedeutet Verbindung von (geeigneten) Alternativen.

h) Je mehr in einer Konkurrenzsituation von den anderen vorhanden sind, desto
schlechter ist es flr einen selbst. Je mehr in einer Kooperation von den anderen
vorhanden sind, desto besser ist es flr einen selbst. Je mehr Parasiten in einer Wirt-
Parasiten-Beziehung vorhanden sind, desto schlechter ist es fir den Wirt, und je
reichlicher die Wirtsbevolkerung ist, desto besser ist dies fur die Parasiten.

i) Bei der egoistischen Konkurrenz, d.h. dem Wettbewerb, versuchen die Individuen,
sich zu Ubertreffen, also gegentiber dem anderen einen relativen Vorteil zu erlangen;
bei der altruistischen Konkurrenz, d.h. dem Kampf, versuchen sie, sich zu behindern
oder zu vernichten. Bei der altruistischen Kooperation, d.h. dem wechselseitigen
Altruismus, versuchen sie, dem jeweils anderen zu helfen; bei der egoistischen
Kooperation, d.h. dem Tausch, versuchen sie, sich wechselseitig einen Vorteil zu
schaffen. Also ist wechselseitiger Altruismus der Gegensatz zu Kampf und Tausch
der Gegensatz zu Wettbewerb.

J) Je a@hnlicher die Préaferenzen und Féhigkeiten, desto wahrscheinlicher und stérker ist
die Konkurrenz. Je verschiedener die Praferenzen und Fahigkeiten, desto
wahrscheinlicher und intensiver ist die Kooperation.

k) Konflikt ist ein Ausflu} von Knappheit; Konkurrenz und Kooperation sind Formen
der Konfliktlsung.

4.2. Auswirkungen auf Dritte

Analog zu der Charakterisierung von Konkurrenz und Kooperation anhand der Begriffe
Hilfe und Schadigung kann man nun auch die Auswirkungen von Konkurrenz und
Kooperation auf Dritte betrachten. In einer idealen Welt der vollstandigen
Kostenzurechnung haben Konkurrenz und Kooperation lediglich  neutrale
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Auswirkungen auf Dritte: Diese werden wertdquivalent entschadigt. Im allgemeinen
gibt es aber positive oder negative Auswirkungen. Vier Félle sind denkbar:

a) Kooperation kann zu Lasten Dritter gehen: Man hilft sich, schédigt aber Dritte.
b) Kooperation kann zum Vorteil Dritter sein: Man hilft sich, hilft aber auch Dritten.

c) Konkurrenz kann zum Vorteil Dritter sein: Man schadigt sich, hilft aber auch
Dritten.

d) Konkurrenz kann zu Lasten Dritter gehen: Man schédigt sich, schédigt aber auch
Dritte.

Ein Beispiel fur den Fall a) ist das Kartell. Hier schlieBen sich mehrere
Unternehmungen zusammen, um durch koordiniertes Handeln auf Kosten anderer ihren
Gewinn zu erh6hen. Ein Beispiel fir den Fall b) ist die Erstellung eines 6ffentlichen
Gutes durch wenige, wodurch auch andere einen Vorteil ziehen. Ein Beispiel fir den
Fall c) ist der Preiswettbewerb. Hier senken Unternehmungen unter Konkurrenzdruck
die Preise zugunsten der Kaufer. Ein Beispiel flr den Fall d) ist der Krieg. Unbeteiligte
sind die Leidtragenden von Kampfaktivitaten.

In der idealen Marktwirtschaft ist lediglich der Wettbewerb, nicht aber der Kampf,
als Koordinationsmechanismus zugelassen. In der realen Wirtschaft existieren
allerdings auch Absprachen, ruinése Konkurrenz, Betrug, Raub usw. Seine gute
Bewertung in der Okonomik erhalt der Wettbewerb dadurch, daR die Akteure gemaR
Kriterien konkurrieren, die Vorteile fiir Dritte bringen. So konkurrieren Anbieter
beispielsweise um einen niedrigeren Preis, eine bessere Qualitat, eine schnellere
Lieferzeit usw. zum Vorteil der Nachfrager. So konkurrieren Produktionsfaktoren um
eine hohere Grenzproduktivitat, um eine geringere Entlohnung usw. zugunsten der
Nachfrager. Die Folge ist eine effizientere Nutzung der Guter und Produktionsfaktoren.
Tatsachlich versuchen die Wettbewerber, sich wechselseitig zu unter- bzw. zu
Uberbieten, um mit Dritten (Nachfragern bzw. Anbietern) eine Kooperation, d.h. einen
Tausch, durchzufiihren. Wettbewerb ist folglich ein Konkurrieren um fir Dritte
moglichst guinstige Kooperationsangebote.

5. Wettbewerb als Ordnungsprinzip der Marktwirtschaft

In den vorhergehenden Kapiteln hatten wir von Wettbewerb in einer umfassenderen
Bedeutung gesprochen: Zwei oder mehrere Gesellschaftsmitglieder beanspruchen die
gleichen Ressourcen, um bestimmte Ziele zu erreichen. Diese Definition folgt sofort aus
dem fundamentalen 6konomischen Knappheitsproblem. Nun verwendet man den
Wettbewerbsbegriff auch in einem besonderen Sinne und versteht unter Wettbewerb ein
Ordnungs- oder Organisationsprinzip der Marktwirtschaft: Zwei oder mehrere
miteinander rivalisierende Wirtschaftssubjekte streben im individuellen Interesse ein
gesellschaftliches Ziel an, wobei mit dem jeweiligen héheren Zielerreichungsgrad eine
bessere Honorierung zu Lasten der Konkurrenten und zugunsten von Dritten
(Nachfragern oder Anbietern) verbunden ist.

In diesem Sinne konkurrieren FuRballmannschaften um Punkte, Unternehmungen um
Gewinn, Manager um hohere Posten, Politiker um EinfluB, Parteien um Stimmen,
Kinstler um Anerkennung usw. Man spricht von Leistungswettbewerb und meint
damit, daB die hohere Leistung besser honoriert wird. Zusammen mit einem System von
Eigentumsrechten, die die Handlungsmdglichkeiten definieren, ist der Wettbewerb ein
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Ordnungsprinzip der Marktwirtschaft (siehe dazu mit vielen Literaturangaben OLTEN
1995). Ob der Wettbewerb stark oder schwach ist, hangt von den Handlungs-
maoglichkeiten der Konkurrenten und dem Kriterium, mit dem ihre Handlungen und sie
selbst bewertet werden, ab. Und da beginnt die Sache interessant zu werden.

Im Idealmodell der vollstandigen Konkurrenz existieren viele kleine Anbieter mit
jeweils unbedeutenden Marktanteilen und bieten auf einem homogenen und offenen
Markt ein bestimmtes Gut an. Da jeder Anbieter nur sehr klein ist, hat er keine
Maoglichkeit, seine Konkurrenten vom Markt zu verdréangen. Jeder Anbieter wird
deshalb den Marktpreis als gegeben annehmen und sich mit seiner Produktion
gewinnmaximal anpassen. Der Wettbewerb zwischen den Anbietern besteht darin, dal3
jeder Anbieter versucht, das homogene Produkt mit den geringstmoglichen Kosten zu
erstellen. Gewinne werden dadurch wegkonkurriert, daR alle am Markt existierenden
Anbieter die gleichen Techniken anwenden werden und der Gleichgewichtspreis gerade
eine gewinn- und verlustlose Produktion erlauben wird. Die Handlungsmoglichkeiten
bei dieser Art des Wettbewerbs liegen allein darin, die Minimalkosten zu finden; das
Kriterium oder der Malistab, mit dem die Handlungen der Konkurrenten gemessen
werden, ist allein der Preis, zu dem sie langfristig am Markt existieren kénnen.

Dieser Wettbewerbsbegriff ist allerdings sehr eng. Da die Menschen sachliche,
personliche, ortliche sowie zeitliche Praferenzen und keine vollstandige
Markttransparenz haben, gibt es praktisch keinen vollkommenen (homogenen) Markt.
Dariiber hinaus existieren Transaktionskosten in unterschiedlichen Héhen, abhangig
von den Technologien und den Produkteigenschaften. Umgekehrt bedeutet dies, dal}
nicht nur Wettbewerb in bezug auf den Preis besteht — wie im Modell der vollstdndigen
Konkurrenz angenommen —, sondern auch in bezug auf die Aufmachung der Produkte,
die Werbung, die Verkaufsorganisation und die Ausstattung der L&den, den Standort
und die zeitliche Verfugbarkeit u.a.m. Wir haben keine homogenen Produkte mehr,
sondern heterogene, die sachliche, personliche, ortliche und zeitliche Merkmale haben
und sich untereinander in diesen Merkmalskombinationen unterscheiden. Zusammen
mit der unvollstindigen Markttransparenz fuhrt dies zu einer Abschwéchung der
Wettbewerbssituation der Anbieter untereinander (aber unter Umstdnden auch zu
positiv. zu bewertenden Ergebnissen, wie von BIERVERT und HELD 1995
dokumentiert wird).

Auch die Annahme, dal’ viele kleine Anbieter am Markt existieren, stimmt mit der
Wirklichkeit im Regelfall nicht tberein. Es kann sein, daR nur ein einziger Anbieter
(oder ein einziger Nachfrager) vorhanden ist; von Wettbewerb kann dann natdrlich
nicht mehr die Rede sein. Es kann auch sein, dal3 nur einige wenige Anbieter (oder
Nachfrager) vorhanden sind, von denen jeder einen relativ groflen Marktanteil besitzt.
Damit erweitern sich die Handlungsmdglichkeiten der Konkurrenten: Sie koénnen
kooperieren, also Absprachen treffen oder sich zu einem Kartell zusammenschliel3en
(im Modell der vollstdandigen Konkurrenz gibt es zu viele Konkurrenten; ein
Zusammenschlul® wére entweder zu kostspielig oder sinnlos). In diesem Fall haben wir
eine Konzentrationstendenz, die Anzahl der rivalisierenden Konkurrenten wird
geringer. Die Folge dieser wettbewerbsbeschrankenden MalRnahme ist, daR die
Marktmacht der Anbieter gegeniiber den Konsumenten steigt und der Wettbewerb unter
den Produzenten geringer wird. Das Ziel des Leistungswettbewerbs — die Bedurfnisse
optimal zu befriedigen —, wie es im Idealmodell der vollstandigen Konkurrenz erreicht
wird, verschiebt sich hin zu -einer Erzielung von Nichtleistungsgewinnen
(,,Behinderungswettbewerb®).

Auch die Annahme des offenen Marktes gilt in der Realitat nicht. Tatsachlich kann
nicht jeder potentielle Konkurrent sofort in einen neuen Markt eintreten: Es existieren
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Beschrankungen, die den Marktzutritt mit Kosten belegen. Griinde daftr sind vor allem:
Die bisherigen Produzenten sind beim Kaufer gut eingefuhrt und bekannt; Patente
verhindern die Nachahmung bestimmter Techniken; die bisherigen Produzenten gelten
als gutes Risiko und erhalten bessere  Kreditkonditionen; rechtliche
Zutrittsbeschrankungen bestehen; der Anfangs-Geldkapitalbedarf ist zu grof3; der Markt
ist zu klein fiir mehrere Konkurrenten, da steigende Skalenertrdge vorliegen. Die
Konsequenz hieraus ist, daf? Nichtleistungsgewinne nicht wegkonkurriert werden (ftr
einige weitere Konsequenzen vgl. HASLINGER in diesem Band).

Folglich ist der Preiswettbewerb in einer realen Marktwirtschaft wesentlich geringer
als in der idealen Marktwirtschaft der vollstdndigen Konkurrenz, wo der Preis allein
uber die Existenz oder Nichtexistenz von Unternehmungen entscheidet. Dies fiihrt unter
realistischen Annahmen dazu, daf3 nicht mehr die Bedirfnisse zu Kostenpreisen optimal
befriedigt werden, sondern daf’ auch Nichtleistungsgewinne permanent existieren.

Im Idealmodell der vollstdndigen Konkurrenz erscheint der Wettbewerb als
Mengenanpassung bei konstanter Technologie und Produktqualitat; VVerdnderungen in
der Technologie wund Produktqualitdt werden lediglich komparativ-statisch
beriicksichtigt. Tatséchlich ist der Wettbewerb ein Prozel3, der sich darin ausdrickt, dal
Produktqualitaten, Technologien, Verfugungsbeschrankungen und Organisationen
fortwahrend verandert werden; indem man andere Konkurrenten in deren Aktivitaten
beschrankt und behindert, d.h. Wettbewerb durch Kampf ersetzt, und veranderte
Qualitaten, Technologien und Organisationen einfiihrt, erzielt man bei endlicher
Reaktionsgeschwindigkeit der Konkurrenten zusatzliche Gewinne. Diese bilden in einer
unsicheren Welt auch den Anreiz fur derartige Entwicklungen.

Durch geeignete Setzung und Durchsetzung von Regeln, Gesetzen und
Verfligungsbeschrankungen versucht man, den Wettbewerb so zu gestalten, dal
Nichtleistungsgewinne verschwinden. Dies gelingt aber nur teilweise. In der Realitét
schlagt der Wettbewerb oft in Kampf oder Kooperation um, zumeist zuungunsten von
Dritten.

6. Zur Evolution von Kooperation

Konkurrenz und Kooperation konnen sich auf Intra- und Inter-Gruppenverhalten
beziehen. In der Evolution hat sich Kooperation zunédchst innerhalb der einzelnen
Gruppen  entwickelt,  wéhrend  zwischen  den  Gruppen  Uberwiegend
Konkurrenzbeziehungen herrschten. Dabei haben sich die Menschen koevolutiv auch
eine Disposition fur prosoziales und moralisches Verhalten erworben. Doch reicht diese
Disposition nicht aus, unabhéngig wvon der jeweiligen Anreizstruktur der
Handlungsumgebung kooperatives Verhalten zu begriinden (siehe dazu WEISE 1995).

Wie wir gesehen haben, enthalt die altruistische Kooperation ndmlich eine bestimmte
Vorleistung, die von einem anderen erwidert werden kann oder nicht. Dies heil3t, daf}
man als altruistischer Kooperateur ausbeutbar wird und unter Umstanden auf die Dauer
und im Durchschnitt nicht auf seine Kosten kommt. Warum entsteht dann aber
Kooperation? Wir haben auch gesehen, dal} die egoistische Kooperation ein
kompetitives Element enthalt, da die Kooperateure sich auf das Aufteilungsverhaltnis
des Kooperationsgewinns einigen missen. Dieses kompetitive Element kann aber so
stark sein, dal} das Entstehen von Kooperation verhindert wird.

Dall Menschen kooperieren, d.h. miteinander arbeiten und dabei Vorleistungen
erbringen, ist eine unbestreitbare Tatsache. Wozu Menschen dies tun, ist leicht
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erklarbar: Sie ermoéglichen sich durch die Kooperation wechselseitige Vorteile. Aber
warum Menschen ihre Eigeninteressen dem Gesamtinteresse unterordnen und dabei auf
individuelle Vorteile verzichten, um soziale Nachteile zu vermeiden, bedarf einer
theoretisch befriedigenden Erklarung. Und die ist nicht leicht zu geben.

Unterstellt man namlich a priori den Menschen Kooperationswilligkeit, so hat man
das, was erklart werden soll, bereits als Motiv vorausgesetzt. Ganz analog ist es mit
Erklarungen der sozialen Kooperation, die altruistische Praferenzen, prosoziale
Neigungen, moralische Einsichten oder bestimmte Gerechtigkeitsvorstellungen unter-
stellen: Die Erklarungsursache ist jeweils das als Ursache genommene Verhalten selber.

Mdochte man diesen zirkuldren Erklarungsfallen entgehen, hat man nur zwei
Maoglichkeiten. Erstens, man 16st den Zielkonflikt zwischen Eigeninteresse und
sozialem Kooperationsinteresse und versucht zu zeigen, unter welchen Bedingungen
prinzipiell eigennditzige und rationale Individuen Kooperationsvereinbarungen eingehen
und auch einhalten. Zweitens, man zeigt, wie evolutiv in der Menschheitsgeschichte
Altruismus, Prosozialitat, Moral sowie Gerechtigkeit in das Handlungsvermogen der
Menschen Eingang gefunden haben. Im ersten Fall liegt die Losung in der korrekten
Begrindung von Instanzen, die nicht-kooperative Verhaltensweisen hinreichend
verteuern, so dal} die kooperative Verhaltensweise auch aus eigennitzigen Motiven zu
wahlen ist. Im zweiten Fall liegt die Losung in der korrekten Begriindung einer
prosozialen Handlungskompetenz, die immer dann, wenn sich Kooperation auf die
Dauer und im Durchschnitt lohnt, eine kooperative Verhaltensweise generiert.

Tatsachlich sind diese beiden Mdglichkeiten keine Gegensétze, sondern sie ergéanzen
sich notwendigerweise. Denn strenge Eigennutzigkeit und strikte individuelle
Rationalitat auf der einen Seite l4(3t eine soziale Kooperation verfehlen. Ein gewisses
MaR an prosozialer Handlungskompetenz in Form einer Mdoglichkeit, sich selbst zu
binden oder altruistisch zu sein, ist notwendig fir soziale Kooperation. Prosoziale
Handlungskompetenz auf der anderen Seite gerdt aber in Konflikt mit dem
Eigeninteresse des Menschen und wird ausbeutbar durch die Egoismen der anderen
Menschen.

In der Tat entwickelte sich der Mensch in einem Spannungsfeld von Egoismus und
Altruismus. Denn seit etwa drei Millionen Jahren leben die Menschen nicht als isolierte
Einzelwesen, sondern in kleinen Gruppen zusammen. SchlieBen sich Menschen zur
Realisierung von Kooperationsgewinnen aber in kleinen Gruppen zusammen, SO
mussen sie sich Normen geben. Diese beziehen sich vor allem auf den Schutz des
einzelnen gegeniber allen anderen in der Gruppe; hinzu kommen Normen, die die
Aufgabenverteilung, die Nahrungsmittelaufteilung u.a.m. regeln (siehe dazu auch
HELMSTADTER in diesem Band). Die Evolution setzt dann an zwei Stellen an: (1)
Die Gruppen (Uberleben oder gehen unter, je nachdem, ob die Normen einen
Selektionsvorteil haben oder nicht. (2) Die genetische Ausstattung des Menschen
veréndert sich, je nachdem, ob die Gene individuelle Verhaltensweisen bewirken, die
zur Reproduktion der vorteilhaften Normen beitragen oder nicht.

Im ersten Fall bewirkt die kulturelle Evolution das Entstehen tberlebensdienlicher
Normen; im zweiten Fall wirkt die natlrliche Evolution in einer menschen-gemachten
Umwelt auf die Selektion von Genen fir die Ermoglichung von individuellen
Verhaltensweisen hin, die das Uberleben der Gruppe sichern. Hierdurch entsteht
Kooperation auf genetisch eigennitziger Basis. Daneben entsteht Kooperation in Form
direkter und indirekter Reziprozitdt: Das simultane Geben und Nehmen (direkte
Reziprozitat, Tausch) wird im Zuge der Evolution ausgeweitet auf nicht-simultane
Tauschbeziehungen und auf Geben und Nehmen mit unterschiedlichen Partnern, bei
dem anderen Personen vergolten wird, was man von bestimmten Personen erhalten hat
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(indirekte Reziprozitat, Norm). Es entstehen also aus der direkten Reziprozitat durch die
kulturelle Evolution auf individuell eigenniitziger Basis Normen und Moral, welche die
Verlé&Blichkeit der wechselseitigen Kooperation auch zwischen Nicht-Verwandten
steigern.

Der Mensch entwickelt eine Identitat, die Mdéglichkeit, sich in andere Menschen
hineinzuversetzen und deren Ziele zu berlcksichtigen, die Voraussicht auf zukiinftige
Konsequenzen seiner Handlungen, die Fahigkeit der sprachlichen Kommunikation
sowie ein Gefihl fur das, was andere von ihm erwarten; kurz: Der Mensch hat eine
prosoziale Kommunikations- und Handlungsfahigkeit; er besitzt die Disposition sowohl
fiir die Berucksichtigung moglicher Schadigungen anderer bei eigenniitzig-vorteilhafter
Durchfuhrung eigener Handlungen als auch fur die Voraussicht eigener zukinftiger
Nachteile bei Verfolgen kurzfristiger Vorteile.

Es entsteht Moral als ,externe“ Einhaltung der Sitte und als ,interne*
Gewissensinstanz. Es entsteht Moral als die Disposition, das Wohl und Wehe des
anderen zu einem eigenen Handlungsmotiv machen zu konnen und daraus einen
Nutzengewinn zu ziehen. Moral fuhrt als Sympathie, Empathie, Mitleid und Mitgefuhl
mit den anderen zu einer Verkniipfung des eigenen Nutzens mit den Konsequenzen der
eigenen Handlungen fur andere. Grundlage der Moral in diesem Sinne ist die
Verankerung von Normen in den Emotionen; es entstehen Scham und Pein sowie
Schuldgefihle als Korrelate der ,,psychischen Kosten* (siehe auch STURN in diesem
Band).

So verbleibt letztlich nur eine Madoglichkeit, das Zustandekommen sozialer
Kooperation zu erkldren. Man zeigt die Divergenz zwischen individuellem und
kollektivem Interesse auf und bestimmt die Arten der Verteuerung des nicht-
kooperativen Verhaltens: Dies kann geschehen durch ,.externe* Kosten wie Normen
oder Zwang und durch ,,interne* Kosten wie Gewissen oder Einsicht. Je nach dem
Ausmall und der Anreizstruktur dieser Divergenz erhdlt man unterschiedliche und
verschieden préferierte Losungen. Welche Ursachen und Bedingungen bewirken nun im
einzelnen das Entstehen von Kooperation? Die folgenden Ursachen und Bedingungen
scheinen wesentlich zu sein (siehe dazu MAKI/GUSTAFSSON/KNUDSEN 1993 sowie
SCHENK/WEISE 1995):

a) Bei hdaufigem Aufeinandertreffen derselben Individuen koénnen sich diese durch
Koordinierung ihres Verhaltens gegenseitig zur Kooperation fuhren. Der Grund
liegt darin, dal} ein Individuum, das eine altruistische Vorleistung nicht entgilt, mit
Vergeltung rechnen muf3. Es entsteht auf diese Weise ein Drohpotential, da jedes
Individuum das andere mit dem Entzug des zukiinftigen Kooperationsgewinns
bestrafen kann.

b) Je leichter und sicherer das Wiedererkennen eines Gegenspielers und dessen friher
gewahlter Strategie ist, desto eher ist es moglich, Kooperation durch Drohung mit
dem Entzug zukinftiger Kooperationsgewinne durchzusetzen. Sind einem
Individuum der Partner und dessen frilhere Verhaltensweisen bekannt, so geht
dieses Individuum erfahrungsgemaf mit einer anderen Einstellung in das Spiel. Dies
bedeutet, dal ein Individuum in der Regel einem Bekannten, der es bei
vorhergehender Interaktion nicht enttduscht hat, mit kooperativem Verhalten
begegnet.

¢) Wenn ein Individuum seinen Willen zur Kooperation anzeigt, kann der Partner
darauf reagieren und ebenfalls kooperieren. Durch das Anzeigen der
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Kooperationsbereitschaft kann fiir ein anderes kooperationswilliges Individuum der
Anreiz fir weiteres kooperatives Verhalten gesetzt werden, indem auch an das
Gewissen appelliert wird. Allerdings ist dieses Signal zweischneidig: Man macht
sich dadurch auch ausbeutbar.

Absprachen, Vertrédge o. 4. bei einem subkritischen Anteil von Individuen kénnen
aus einer Kooperationsfalle hinausfihren. (Im Koordinationsspiel weiter oben
betragt diese kritische Masse 1/3; ist sie grofer als 1/3, wird die Auszahlung 4, 4, ist
sie kleiner als 1/3, wird die Auszahlung 2, 2 realisiert.) Eine kleine Gruppe sich
kooperativ verhaltender Individuen kann eine sich ansonsten nicht-kooperativ
verhaltende Gesellschaft zur Kooperation fiihren, indem sie einen Kooperationskern
etabliert, der dann sich selbst verstarkend wachst.

Der Anreiz fur nicht-kooperatives Verhalten darf nicht zu stark sein. Je hoher der
Nutzen der Kooperation im Vergleich zum Nutzen der Nicht-Kooperation und der
Ausbeutung ist, d.h. je geringer die Kosten der Kooperation sind, desto grofer ist
der Anreiz zur Kooperation. Wenn der Anreiz fiir nicht-kooperatives Verhalten zu
groB ist, geht den Individuen die individuelle Rationalitat uber die kollektive, und
sie werden Konkurrenten.

Eine Kooperationsregel lautet: Gib nach bzw. vergib einem Partner, der deine
Vorleistung nicht erwidert hat, sei aber nicht zu nachsichtig. Wenn ein Individuum
nicht vergibt, ist die Gefahr sehr groR, dal} die Kooperation in gegenseitigen
Vergeltungsschlédgen endet. Jedoch darf ein Individuum nicht zu nachsichtig sein,
da sonst dem Partner die Ausbeutung leicht féllt und er keinen Anreiz fur
kooperatives Verhalten hat.

Je hoher zukiinftige Kooperationsertrage bewertet werden, je geringer diese
diskontiert werden und je sicherer sie sind, d.h. je hoher der Erwartungswert der
zukunftigen Kooperationsgewinne ist, desto eher ist Kooperation zu erwarten.

Je weniger egoistisch jemand ist und je hoher er den Nutzen des Gegenspielers
schatzt, d.h. je altruistischer er ist, desto eher wird er bereit sein, auf den
zusétzlichen Nutzen bei Ausbeutung zu verzichten. Ein zu hohes Ausmafl an
Altruismus ermutigt allerdings die Ausbeutung. (Im Chicken-Spiel weiter oben
betragt im evolutionsstabilen Gleichgewicht die optimale Proportion von a 10/11,
die von b 1/11; bei dieser Proportion erhalten nicht-kooperative und kooperative
Spieler jeweils die gleiche Auszahlung.)

Je gerechter jemand in dem Sinne ist, gleiches mit gleichem zu vergelten, desto eher

wird er bereit sein, kooperatives Verhalten des anderen mit eigener Kooperation zu
entgelten.

Schlufd

Wir haben gesehen, dalR aus dem Problem der Knappheit ein Konflikt resultiert:
Kooperation und Konkurrenz sind zwei Verfahren, die diesen Konflikt 16sen. Wir haben
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auch gesehen, dalR die Menschen in einem Spannungsfeld von Egoismus und
Altruismus existieren: Sie sind fahig, andere auszubeuten, sie sind aber ebenfalls fahig,
anderen gegeniiber Vorleistungen zu erbringen. Unterscheidet man mithin Handlungen
danach, ob ein Individuum egoistisch oder altruistisch handelt, so kann man
Kooperation und Konkurrenz exakt definieren und verschiedene Félle unterscheiden.

Sowohl Kooperation als auch Konkurrenz kdnnen sich zu Lasten oder zugunsten
Dritter auswirken; der neutrale Fall ist der theoretische (praxisferne) Referenzpunkt.
Eine generelle, vom Kontext unabh&ngige Bewertung von Kooperation und Konkurrenz
ist daher nicht mdglich. Demzufolge ist die unterschiedliche Einschatzung von
Kooperation und Konkurrenz in den verschiedenen Wissenschaften verstandlich.

Die Vorteile des 6konomischen Wettbewerbs in der idealen Marktwirtschaft ergeben
sich letztlich dadurch, dalR der Wettbewerb zwischen Anbietern und Nachfragern mit
der Kooperation zwischen Nachfragern bzw. Anbietern so verknupft ist, dal eine
effiziente Ressourcennutzung resultiert. In der realen Marktwirtschaft hingegen existiert
im Regelfall kein reiner Wettbewerb: Kooperation und Kampf zu Lasten Dritter
ersetzen oft den Wettbewerb zugunsten Dritter.

In der Evolution ist, abhéngig von den Umgebungsbedingungen, ein Mixtum aus
Kooperation und Konkurrenz entstanden. Menschen kooperieren, sind aber auch
Konkurrenten. Ein grofRes Problem fur die Menschheit liegt darin, ein optimales
Mixtum von Kooperation und Konkurrenz zu realisieren: Denn zuviel Konkurrenz
zerstOrt die Kooperationswilligkeit, und zuviel Kooperation fuhrt zur Erstarrung.
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