7.4.2 Einfuhrung in die Spieltheorie

Gleichgewicht in dominanten Strategien

Die Spieltheorie ist eine Methode, um strategisdherhalten zu analysieren. Sie untersucht
das strategische Verhalten in allen Arten von $piein denen Spieler das jeweils erwartete
Verhalten des jeweils anderen Spielers und die sedshitige Abhangigkeit der Teilnehmer
berticksichtigen. Beispiele dafiir sind etwa Schachandere Brettspiele, sowie Kartenspie-
le wie z. B. Skat. Die Methoden der Spielthebfiénnen auch auf wirtschaftliche, politi-
sche und soziale Sachverhalte lbertragen werdehewe@uch hier vielfach um strategi-
sches Verhalten der beteiligten Unternehmen, Rarmiler Verbénde geht.

Als Spiel bezeichnet man jede Situation, in detriséimer des Spiels strategische Entschei-
dungen treffen. Jedes Spiel weist drei Gemeinsderkeuf. Es sind dies Regeln, Strategien
und die den einzelnen Ereignissen zuzuordnenderin@evoder Nutzen (Payoffs), die in
einer Auszahlungsmatrix dargestellt werden. Zielseg der Spieltheorie ist, fir jeden Spie-
ler die optimale Strategie, die seine Auszahlungarimiert, festzulegen.

Um uns die Grundstruktur eines Spiels klarzumachetrachten wir zwei Unternehmen, z.
B. VW und Opel, die beide einen vergleichbaren Nkttessewagen anbieten und die simul-
tan tber den Preis ihres Produkts zu entscheideenhdedes Unternehmen hat zwei Hand-
lungsmdglichkeiten oder Strategien: einen hohen eden niedrigen Preis zu setzen. Da
wir zwei Unternehmen mit jeweils zwei Strategieméra, gibt es vier mogliche Ergebnisse:

* Beide Unternehmen setzen den hohen Preis.
VW setzt den hohen Preis, Opel den niedrigen Preis.
* VW setzt den niedrigen Preis, Opel den hohen Preis.
« Beide Unternehmen setzen den niedrigen Preis.

Je nach Ergebnis ergibt sich fir die Unternehmerusterschiedlich hoher Gewinn, den es
bei den unterschiedlichen strategischen Entschg&tuder Spieler erwarten kann. Die Ge-
winne seien in der folgenden Auszahlungsmatrix ausangefasst:

Tabelle 1: Auszahlungsmatrix bei unterschiedlicRegisstrategien

Akteure Opel
niedriger Preis hoher Preis
S . 40 30
niedriger Preis
VW 40 = 90 =
hoher Preis 30 60

Zur Vereinfachung wurde in der Auszahlungsmatrneesymmetrie unterstellt. Dies ist al-
lerdings nicht essenziell fur das Ergebnis desISpie der Tabelle 1sind fir jedes Unter-
nehmen die erwarteten Gewinne dargestellt, dieeesdiner Preisstrategie flr eine gegebe-
ne Preisstrategie des anderen Unternehmens ervkanten Wenn also Opel und VW den
hohen Preis wéhlen, erzielen beide Unternehmem édsvinn von 60. Wahlt VW den ho-
hen Preis und Opel den niedrigen, kann VW nochrei@ewinn von 30 erwirtschaften,

! Die Spieltheorie wurde begriindet vdwhn von Neumanfi1903 — 1957) und wesentlich erweitert von
Oskar Morgensterfi902 — 1977)Neumann, J. v., Morgenstern, (2944)



wahrend Opel aufgrund steigender Nachfrage einemirBevon 90 erzielt. Setzen beide
Unternehmen den niedrigen Preis erwirtschafteeigsien Gewinn von jeweils 40.

Die Spieltheorie versucht nun zu klaren, welchewier Alternativen das wahrscheinlichste

Ergebnis sein wird, wenn sich beide Spieler ratimeahalten und sich simultan entschei-
den. Beginnen wir mit der Entscheidungssituation V&M und unterstellen zuné&chst fir

Opel einen hohen Preis. Dann erzielt VW einen Gewion 60, wenn es selbst den hohen
Preis verlangt, aber einen Gewinn von 90, wennegsrdedrigen Preis wahlt. Also ist die

Niedrigpreisstrategie lberlegen. Setzt Opel dagegenniedrigen Preis, sinkt der Gewinn
bei einem hohen Preis von VW auf 30, wahrend eslesi niedrigen Preis einen Gewinn

von 40 macht. Fur VW ist somit die Niedrigpreisgtge in jedem Fall vorzuziehen, egal

welche Preisstrategie Opel wahlt. Fur Opel geltealage Uberlegungen. Egal welchen
Preis VW setzt, erzielt Opel mit dem niedrigen Pigimer einen hdheren Gewinn. Handeln
beide Unternehmen rational, werden sie die Niedeigptrategie wahlen, weil dies ihre do-
minante Strategie ist.

Unter einedominanten Strategieversteht man eine Strategie, die unabhangig vanAtie
ternativen des Gegenspielers immer zu einem besdergebnis fiir einen selbst fihrt.
Wenden beide Spieler ihre dominante Strategie @ibtesich einGleichgewicht in domi-
nanten Strategien Dann kann sich kein Spieler durch die Wahl eamgdleren Alternative
besser stellen.

Das Ergebnis mag Uberraschen. Beide Unternehmerali@rhsich rational, wahlen die
Niedrigpreisstrategie und erzielen einen Gewinn #0nWurden sie beide den hohen Preis
setzen, kénnten sie ihren Gewinn auf 60 steigeies Betzt allerdings voraus, dass sich bei-
de kooperativ verhalten und an einem hohen Prsthdtten. Dabei muss man aber beden-
ken, dass beide Unternehmen ihren Gewinn auf 9§estekénnten, wenn sich jeweils ein
Unternehmen kooperativ verhalt und das andere regirmlm niedrigen Preis tUbergeht. Das
kooperierende Unternehmen miisste dann feststeléss, sein Gewinn auf 30 zurilickgeht.
Beide Unternehmen werden daher den niedrigen Préfidew, obwohl das Ergebnis aus
Sicht beider Beteiligten ,schlecht” ist. Dieser Baerhalt ist bekannt unter dem Begriff des
Gefangenendilemmés.

Nash-Gleichgewicht

In zahlreichen Spielsituationen haben nicht allel®p eine dominante Strategie, so dass ein
Gleichgewicht in dominanten Strategien nicht zun8e&akommt. Daher ist das Gleichge-
wichtkonzept zu erweitern. In Tabelle 2 wurde dagsj@el beibehalten, aber die Auszah-
lungsmatrix verandert.

In der Tabelle 2 erzielen beide Unternehmen zusanuiea niedrigsten Gewinn, wenn sie
den niedrigen Preis wéhlen. Bei jeder anderen Eeidohg ist der Gewinn héher. Wiirden

2 Die Polizei nimmt zwei verdéchtige Personen wegjees kleineren Delikts (z. B. unerlaubten Waf-
fenbesitzes) fest. Der Untersuchungsrichter hatvelise, dass die beiden noch fir ein schweres Ver-
gehen verantwortlich sind, aber er hat keine eitigen Beweise. So schildert er den Haftlingen die
Alternativen, vor denen sie stehen: zu gestehen midbt zu gestehen. Wenn sie beide nicht geste-
hen, dann wird der Staatsanwalt versuchen, siemegg nachgewiesenen Vergehens zu einer Strafe
von hdchstens zwei Jahren verurteilen zu lassesteBen aber beide, dann wird ihnen das Gericht
dies strafmildernd anrechnen, sie kdnnen damitrechmit funf Jahren davonzukommen. Gesteht
einer, der andere aber nicht, so geht der GestamdigKronzeuge straffrei aus, wahrend der andere,
der nicht gesteht, die Hochststrafe von zehn Jaénigidt. Keiner der Gefangenen weil3, wie sich der
andere entscheidet. Am gunstigsten kdmen beide wegn sie schwiegen. Aber derjenige, der
schweigt, geht das Risiko ein, dass der anderkeidglet doch redet. Aus Furcht vor dem Verrat wer-
den beide gestehen und die zu erwartende Strafimbdahren in Kauf nehmen.
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beide Unternehmen einer Hochpreisstrategie folgénnten sie die héchsten Gewinne er-
zielen. Bei den anderen beiden Strategien kann [gwas Unternehmen mit dem niedrigen
Preis seinen Gewinn steigern, weil es Marktang@einnt, wahrend das andere Unterneh-
men mit dem hohen Preis Verluste hinnehmen mudsrdihgs lassen die Gewinne erken-
nen, dass VW mit dem niedrigen Preis Uber eine dantée Strategie verfugt, denn egal wie
sich Opel entscheidet, erzielt das Unternehmeremé&m niedrigen Preis immer einen hé-
heren Gewinn. Entscheidet sich Opel fiir den hoheisPerzielt VW in der dominanten
Strategie einen Gewinn von 100. Dieser ist héhredatl Gewinn von 90 bei der Hochpreis-
strategie. Wahlt Opel den niedrigen Preis, erxiglt einen Gewinn von 30 im Vergleich zu
einem Verlust von 20 bei hohen Preisen. VW wirdjtioh immer die dominante Strategie
wahlen. Opel hat dagegen keine dominante Stratdgien bei einem niedrigen Preis von
VW wird es selbst den niedrigen Preis setzen. WéAlthingegen einen hohen Preis, dann
ware flr Opel ebenfalls ein hoher Preis rationahrddas Unternehmen wirde dann einen
Gewinn von 120 statt von nur 100 bei einem niedriBeeis erzielen. Somit stellt sich die
Frage, welche Entscheidung Opel treffen soll, wbaide Unternehmen gleichzeitig tber
ihre Preise entscheiden.

Tabelle 2: Preisstrategie im Nash-Gleichgewicht

Akteure Opel
niedriger Preis hoher Preis
L . 40 -10
W niedriger Preis 30 100
hoher Prei 100 120
oher Preis 20 90

Der Unterschied zum vorhergehenden Spiel bestefin, ddass VW lber eine dominante

Strategie verfligt, wahrend Opel keine hat. Fir yeeleutet dies, dass VW in jedem Fall
seiner dominanten Strategie folgt, weil diese ihenfdichsten Gewinne verspricht, egal was
Opel macht. Aus Sicht von Opel wird VW das Niedrigjpspiel spielen. Unter dieser Be-

dingung hat Opel keine andere Wahl, als ebenfaltsrdedrigen Preis zu setzen. Ansonsten
wird es Verluste machen. Die Entscheidung Opelshiealso auf der Annahme, dass VW

rational handelt und seine eigenen Interessen lgerfdnter dieser Bedingung handelt Opel

rational, wenn es seine eigenen Interessen verf@ggegebener rationaler Entscheidung
von VW. Das erreichte Gleichgewicht bezeichnet miatNash-Gleichgewicht®

Im Nash-Gleichgewicht wahlte jeder Spieler eineidikt die optimal zur gegebenen Aktion
des Gegenspielers ist. Das Gleichgewicht stelk &ituation dar, in der kein Spieler seinen
Gewinn durch abweichendes Verhalten steigern ksmiange der andere Spieler bei seinem
Verhalten bleibt.

Wiederholte Spiele

Die bisherigen Beispiele zur Beschreibung oligopslisten Verhaltens haben den Nachteil,
dass die Oligopolunternehmen nur eine Entscheidungltan treffen. Bei einer einmaligen
Entscheidung kann ein Spieler nicht reagieren, wamin Gegenspieler Abmachungen ver-
letzt. Sind dagegen die Preisentscheidungen wiettert: treffen, kann ein Oligopolist den

% Der Begriff des Nash-Gleichgewichts geht auf demtbdmatiketdohn F. Nasteuriick. Er erhielt zu-
sammen miReinhard SeltemndJohn Harsanyil994 den Nobelpreis fir Wirtschaftswissenschaften.



anderen bei der nachsten Entscheidung bestrafem amesich nicht an die Preisabsprache
gehalten hat. Wenn etwa beide Unternehmen eineenhBleis verabredet haben, kann sich
jedes Unternehmen durch das Setzen des niedrigésePeinen Vorteil verschaffen. Aller-
dings muss der Preisbrecher damit rechnen, ddsssin Wettbewerber bei nachster Gele-
genheit ebenfalls nicht kooperativ verhalt und vehs, ihm Verluste zu zufugen. Wenn Un-
ternehmen Entscheidungen immer wieder neu zu tréféden, sprechen wir von wiederhol-
ten Spielen. Dazu betrachten wir das folgende Bdispi

Tabelle 3: Auszahlungsmatrix bei unterschiedlicRegisstrategien in wiederholten Spielen

Akteure Unternehmen A
niedriger Preis hoher Preis
niedriger Preis 20 -20
20 120
Unternehmen B
hoher Preis 120 60
-20 60

Bei den Angaben handle es sich um die Quartalsg@wiimdie beiden Unternehmen A und
B. Im Falle einer einmaligen Entscheidung werdeddem Beispiel beide Unternehmen den
niedrigen Preis wahlen, sie weil dies fur beidedtieninante Strategie ist. Die Unternehmen
bzw. ihr Management befinden sich im Gefangenendila, denn wenn sich absprechen
wirden, kénnten ihre Gewinne dreimal héher seimrideh haben sie Angst vor einer Ab-
sprache. Denn wenn ihr Konkurrent davon abweictihnke er den gesamten Gewinn fiir
sich beanspruchen, wahrend das vertragstreue @ht@en einen Verlust erzielt. Wie wer-

den sich die Unternehmen aber verhalten, wenn discBeidung lber den Preis regelma-
RBig, sagen wir viermal im Jahr neu zu treffen istdiesem Fall muss der Preisbrecher
furchten, dass in der folgenden Periode sein Gewinkt, weil sein Konkurrent bei der

nachsten Entscheidung sein nicht-kooperatives Werhdestraft und den niedrigen Preis
wahlt. Daraus den Schluss zu ziehen, dass beideckeoen, ist voreilig, denn wiederholte
Spiele werden in der Spieltheorie duRtickwartsinduktion geldst.

Nehmen wir an, die Unternehmen wollen ihren Jatewsg maximieren. Dazu missten sie
zu Beginn eines jeden Quartals ihre Preise neuefests. Beide Unternehmen kdnnten bei
viermaliger Kooperation einen Gewinn von jeweil2#zielen. Aber werden sie sich so
verhalten? Dazu Uberlegen wir uns, wie die Entsithwgjssituation nach dem Ende des drit-
ten Quartals aussieht. Da die Unternehmen dreimapdriert haben, hat jedes einen Ge-
winn von 180. Im letzten Quartal kénnte jedoch getlemternehmen seinen Gewinn um 120
auf 300 steigern, wenn es nicht kooperiert. Da hmegemal nur vier Runden gespielt
werden, besteht in der letzten Runde keine Mdéglithketriigerisches Verhalten zu sankti-
onieren. Also befinden sich beide Unternehmen lrerriletzten Entscheidung im Gefange-
nendilemma und wahlen jeweils ihre dominante Sgiateden niedrigen Preis. Nun wissen
beide, dass im vierten Quartal keine Kooperatiostande kommt. Wie werden sie sich zu
Beginn des dritten Quartals verhalten? Bis dahinjddgs Unternehmen bei kooperativem
Verhalten einen Gewinn von 120 und muss nun enidehesoll es kooperieren oder nicht.
Wenn es nicht kooperiert und den niedrigen Prdid,deann es seinen Gewinn verdoppeln.
Wenn aber im vierten Quartal keine Kooperation ran8e kommt, besteht keine Sankti-
onsmoglichkeit und jedes Unternehmen sieht sictdeviéen dem Dilemma, zu kooperieren
und einen Verlust zu machen oder nicht zu koopamieind den niedrigen Gewinn zu erzie-
len. Wenn es rational handelt, wird es nicht kompen. Diese Uberlegungen lassen sich fiir
das zweite und erste Quartal weiterfilhren. Wenndigise Uberlegungen verallgemeinern,



5

kénnen wir festhalten: In einem wiederholten Spid endlich vielen Spielrunden ergibt
sich als Nash-Gleichgewicht das Nash-GleichgewdelstEin-Perioden-Spiels.

Anders ist die Situation bei unendlich oft wieddtliw Spielen, weil hier der gegnerische
Spieler immer die Méglichkeit hat, auf die Entschaig seines Konkurrenten zu reagieren.
Ein Ausweg aus dem Dilemma ist hier die so genatifitefor-Tat"-Strategie (= Wie Du
mir, so ich Dir oder Auge um Auge, Zahn um ZahracN dieser Strategie verhalt sich das
Unternehmen A solange kooperativ, solange sichusdsrnehmen B kooperativ verhélt und
den hohen Preis verlangt. Senkt Unternehmen B dein, Rieht Unternehmen A sofort nach
und verlangt ebenfalls den niedrigen Preis. BleiliteBn niedrigen Preis, gibt es keine ko-
operative Losung. Dann handeln beide Unternehmioned, indem sie ihrer dominanten
Strategie folgen.

Da die Entscheidung unendlich oft wiederholt wikitd das Unternehmen B erkennen, dass
es bei jeder nicht-kooperativen Entscheidung ei@ewinn von 20 erhdlt, wahrend es bei

kooperativem Verhalten einen Gewinn von 60 erzieléinde. Der entgangene Gewinn be-
tragt also je Spielrunde 40. Je langer das UnteneehB wartet, zu einem kooperativen

Verhalten zuriickzukehren, umso mehr kumulieren diehentgangenen Gewinne. Schliel3-
lich werden die Gber mehrere Perioden entgangereavim@e den einmaligen Gewinn aus

dem Betrug Ubertreffen, so dass das Unternehmeseftimicht-kooperatives Verhalten be-

straft wird.

Wir kénnen uns den Sachverhalt an Hand des Zahigpibks in Tabelle 4 klarmachen. Dort
ist einmal die kumulierte Entwicklung des Gewinres dUnternehmens B dargestellt, wenn
es sich nicht kooperativ verhalt bzw. wenn es koepe In Periode 1 hatten die beiden Un-
ternehmen den hohen Preis vereinbart. Unternehmearlilt sich nicht kooperativ und
verschafft sich einen Vorteil, indem es die Abspein der ersten Periode nicht einhalt und
den niedrigen Preis setzt. In den folgenden Penidaemmt kein kooperatives Verhalten
mehr zu Stande. Damit kann sich das UnternehmenaB @inen Gewinnsvorsprung gegen-
Uber dem Unternehmen A verschaffen. Allerdings vdeshn das Unternehmen A solange
die Niedrigpreisstrategie verfolgen, solange Urgbmen B nicht kooperiert. Vergleicht
man die kumulierte Gewinnentwicklung der nicht-kemgiiven Strategie mit derjenigen ko-
operativen Verhaltens, tbersteigt in der 3. Peribetekumulierte Gewinn der kooperativen
Strategie denjenigen, den es bei nicht-kooperatwerhalten erzielt. Bewertet das Unter-
nehmen B die zukiinftigen Gewinne aus einer langfastKooperation, ist es nicht rational,
wegen eines kurzfristigen Gewinns den Preis zurbieten.

Tabelle 4: Kumulierte Gewinnentwicklung einer kaagpigen und nicht-kooperativen Strategie

Periode 1| 2 | 3 4
Unternehmen B nicht-kooperatives Verhalten
Preisstrategie nied. Prejs nied. Preis  nied. Preiged. Preis
Quartalsgewinn 120 20 20 20
Kumulierte Gewinne 120 140 160 180
Unternehmen B kooperatives Verhalten
Preisstrategie hoher Prdifioher Preig hoher Preig hoher Preig
Quartalsgewinn 60 60 60 60
Kumulierte Gewinne 60 120 180 240




Solange ein Unternehmen bzw. sein Management dausgehen, dass Preisentscheidun-
gen beliebig oft wiederholt werden und dass die korenten eine "Tit for Tat"-Strategie
spielen, kann kooperatives Verhalten zu einer maten Strategie und zu einer Lésung des
Gefangenendilemmas werden. Dabei ist es nichtdefbich, dass Uber die Kooperation ei-
ne explizite Vereinbarung getroffen wird. Diesa$inehin in der Regel in den Kartellgeset-
zen der Lander verboten. Es genlgt, wenn sich dierdehmen stillschweigend entspre-
chend verhalten. Die Folge sind dann eine haufi@oligopolmérkten zu beobachtende
Preisstarrheit bzw. gleichgerichtete Preisanpassung

Sequenzielle Spiele

In den bisherigen Spielen hatten wir unterstelisgddie Spieler simultan entscheiden. Jetzt
untersuchen wir den Fall, dass zwei UnternehmenHmtscheidungen nacheinander treffen.
Fur solche Entscheidungssituationen gibt es zahieeBeispiele. So miissen Unternehmen,
bevor sie Uber Preise und Mengen entscheiden, dmaitaten ihrer Produktionsanlagen
festlegen. Bei gegebenem Marktvolumen hat dieseckeidung bei wenigen Anbietern
weit reichende Konsequenzen fir die KapazitatsweahlMitbewerber. Markteintritte neuer
Unternehmen kdnnen durch strategisches Verhaltenbestehenden Anbieter erschwert
werden, indem sie ihre Kapazitdten ausbauen, heneMarkteintritt mit einem Preiskrieg
drohen oder durch Werbekampagnen ein Markenimaipauaen.

Wir betrachten dazu folgendes Beispiel: Zwei Unébmen beabsichtigen mit einem neuen
Produkt in einen Markt einzutreten und missen dami Kapazitaten festlegen, wobei sie
die Wahl zwischen keinem Markteintritt und einemrktaintritt mit einer niedrigen und ei-
ner hohen Kapazitat haben. Uber die Auszahlungsmiaformiert die Tabelle 5.

Nehmen wir an, das Unternehmen A sei mit seinenufigen und Vorbereitungen fiir seine

Investitionsentscheidung weiter fortgeschritten ureffe zuerst die Entscheidung. Damit

ergibt sich ein sequenzielles Spiel, denn das datenen B muss bei seiner Entscheidung
berucksichtigen, welche Entscheidung das Unternahngetroffen hat.

Tabelle 5: Auszahlungsmatrix einer Kapazitatserggiting bei sequenziellen Entscheidungen

Akteure Unternehmen A entscheidet zuerst
kein Marktein- niedrige hohe
tritt Kapazitat Kapazitat
Al A2 A3
kein Markt- B1 0 150 200
Unter- eintritt 0 0 0
nehmen B niedrig_e" B2 0 100 120
reagiert Kapazitat 150 100 80
hohe B3 0 80 70
Kapazitat 200 120 70

Sequenzielle Spiele lassen sich mit Hilfe einesséidungsbaums analysieren. Er zeigt
die verschiedenen Strategien, denen ein Spielgeffiokann, und legt die Reihenfolge der
Entscheidungen offen, indem zuerst die Entscheshiternativen des ersten Spielers, daran
anschlieend die Alternativen des zweiten und detenen Spieler dargestellt werden. Je-
dem Zweig des Entscheidungsbaums wird das entsmrdetErgebnis zugeordnet. Der Ent-
scheidungsbaum fiir die Auszahlungsmatrix in Talilk in Abbildung 1 dargestellt.
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Um das Spiel zu untersuchen, kénnen wir wiedeMi¢hode der Riickwartsinduktion an-
wenden. Wir Giberlegen zunéchst, welches jeweilbdgte Antwort des Unternehmens B zu
jeder Alternative des Unternehmens A ist:

«  Wenn A keinen Markteintritt wahlt, wahlt B die groRapazitat (Gewinn 200).

< Wenn A die kleine Kapazitat wahlt, ist fir B dieo§e Kapazitat die beste Alternative
(Gewinn 120).

< Wenn A die groRRe Kapazitat wahlt, ist die kleinegpBaitat fur B die beste Alternative

(Gewinn 80).
Payoff: A B
B 0 0
B B2 15¢
Al B3 0 20C
B1 0 0
AL A2 B B2 10 10C
B3 80 12¢
A3 B1 20C 0
B B2 1x 80
B3 70 70

Abbildung 1: Entscheidungsbaum eines sequenzigjhéeis

Welche Strategie sollte Unternehmen A wéhlen? Nachdas Unternehmen A weil3, wel-
che die jeweils beste Antwort des Unternehmens Befie der drei Alternativen von A ist,

sollte Unternehmen A diejenige Alternative wahldie ihm bei gegebener bester Antwort
von B den héchsten Gewinn erbringt.

. Erwagt A keinen Markteintritt, erzielt es keinenv@en.

« Wahlt Unternehmen A die niedrige Kapazitat, erzesdtbei optimaler Entscheidung
von B einen Gewinn von 80.

e Wahlt Unternehmen A schlieflich die groRe Kapazi¢éirielt es einen Gewinn von
120. Dies ist die beste Alternative fiir A zu gegedsebester Antwort von B.

Das Ergebnis des Spiels ist also, dass das UnteerelA als erstes mit einer grol3en Kapa-
zitét in den Markt eintritt. Die beste Antwort ddsternehmens B besteht darin, die kleine
Kapazitat zu wéhlen. A erzielt einen Gewinn von 1BGinen von 80. Beachten Sie, dass
das Ergebnis des sequenziellen Spiels vom Ergelenisimultanen Entscheidung abweicht,
denn bei simultaner Entscheidung wahlt jedes Uetemen die hohe Kapazitat. Wenn beide
Unternehmen die hohe Kapazitat wahlen, ist das Boigeu grof und der Marktpreis fallt,
so dass die Gewinne beider Unternehmen sinken. &¥isgt dagegen kooperieren und die
niedrige Kapazitat wahlen, kdnnten beide héhere i@@verzielen. Bei simultaner Ent-
scheidung befinden sich die Unternehmen im Gefasrggitemma, da sie die Entscheidung
des jeweils anderen nicht kennen.

In sequenziellen Spielen hat das Unternehmen Andirg-mover-Vorteil . Unternehmen
B muss die Entscheidung des Unternehmens A in s&imescheidung berlicksichtigen, in-



dem es seine Kapazitdtsentscheidung an der nobhbeériedigten Marktnachfrage orien-
tiert. Je groRRer die gewahlte Kapazitat des Untemams A ist, umso kleiner ist diejenige
von B. Im Extremfall kénnte dies auch bedeuten, dagsrnehmen A mit der hohen Kapa-
zitat die gesamte Nachfrage befriedigen kann, imd/larkteintritt fir B zu Verlusten fuhrt.

In der Praxis ergeben sich first-mover-Vorteilehtiour bei Kapazitatsentscheidungen, son-
dern auch in zahlreichen anderen Fallen, etwa &eEdtwicklung neuer Produkte, bei der
Einfihrung neuer Fertigungstechnologien, bei desniizung von Lernkurveneffekten in
der Produktion, in der Werbung durch einen hohdéekanntheitsgrad oder eine hdhere
Kundenbindung und so weiter.

Ubung 1: Bestimmung des Nash-Gleichgewichts bei seq uentiellen Entscheidungen

Ein Unternehmen M hat ein Produkt alleine angeboten und konnte aufgrund seiner Mono-
polstellung einen hohen Preis durchsetzen. Nun plant ein neuer Anbieter X in den Markt
einzutreten, wobei er vor der Entscheidung steht, ob er den Markteintritt mit einer hohen
oder niedrigen Produktionskapazitét versuchen soll. Der Monopolist seinerseits wird sich
Uberlegen, wie er auf den Markteintritt reagieren soll. Er kann sich passiv verhalten und da-
rauf vertrauen, dass auch das neue Unternehmen einen hohen Preis setzt, oder er kann
auf den Markteintritt reagieren, indem er mit einem Preiskampf droht. Die Auszahlungen
der Strategien der beiden Unternehmen sind in der folgenden Auszahlungsmatrix darge-
stellt.

Tabelle 6: Auszahlungsmatrix bei Eintritt in einen Monopolmarkt

Akteure Markteintritt von Unternehmen X mit einer
niedrigen Kapazitat | hohen Kapazitat
bisheriger 20 60
Reaktion des Preis 180 80
Monopolisten M o -10 10
PrEISkI’Ieg 140 100

Wie wird der Monopolist reagieren, wenn das Unternehmen den Markteintritt bekannt gibt?
Stellen Sie den Entscheidungsbaum auf und bestimmen Sie das Nash-Gleichgewicht.

Lésung:

Payoff: X M

Bisheriger Preis— 20 59
— Preiskrie
Niedrige Kapazitat 9—— 10 140
X
Hohe Kapazitét 60 80

M Bisheriger Preis

Preiskrieg\ 10 )

Abbildung 2: Markteintrittsstrategie




Die beste Alternative des Monopolisten ist,

« den bisherigen Preis beizubehalten, wenn X mit einer niedrigen Kapazitat in den Markt
kommt.

«  einen Preiskrieg zu eréffnen, wenn X eine hohe Kapazitat aufbauen will.
Die beste Antwort von Unternehmen X ist,

«  eine niedrige Kapazitat zu planen, wenn der Monopolist beim bisherigen Preis bleibt.
Der Gewinn ist dann 20.

. bei Androhung eines Preiskriegs mit einer hohen Kapazitat in den Markt einzutreten.
Dann erzielt es einen Gewinn von 10.

Das Nash-Gleichgewicht dieses Spiels besteht darin, dass X eine niedrige Kapazitat wahlt
und der Monopolist seinen bisherigen Preis beibehalt. Der Monopolist kann in diesem Fall
mit einem Preiskrieg den Markteintritt nicht verhindern.

Aufgrund der unterschiedlichen Struktur strategéscBpiele kdnnen wir mogliche Varian-
ten oligopolistischer Interaktion unterscheidenig@bolisten kénnen ihre Entscheidungen
simultan oder sequentiell treffen. Als Aktionspaeden kommen Preise oder Mengen in Be-
tracht. Neben einem Oligopol mit homogenen GuternB( Kraftstoffe wie Benzin oder
Diesel) spielen in der Realitat heterogene Oligopailedifferenzierten Produkten eine gro-
Re Rolle. Dann sind in Oligopolmarkten weitere AkSparameter wie z. B. Werbung und
Produktinnovation von Bedeutung. Deshalb gibt es ®fielzahl von Modellen zur Analyse
oligopolistischer Markte.

Die Interaktion von Unternehmen in oligopolistisan@arktstrukturen wird in der Indust-
rie6konomik ausfiihrlich untersucht. Im Rahmen dielselrbuches kdnnen nur wenige
Grundmodelle oligopolistischer Interaktion dargisteorden.
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