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Samenvatting
In deze scriptie onderzoek ik onder welke condities er coopetition kan ontstaan binnen een duopoly  model, aangezien coopetition haar weg binnen het strategisch onderzoek nog niet echt heeft gevonden. Dat terwijl coopetition in de praktijk wel vaak wordt gebruikt. Er wordt een duopoly markt verondersteld, waar twee gelijkaardige bedrijven opereren. Beide bedrijven hebben de keuze om twee verschillende soorten inspanning te doen: een coöperatieve inspanning om de totale markt te kunnen vergroten en een concurrerende inspanning om marktaandeel te kunnen bemachtigen.
In het gekozen model komen de bedrijven tot coopetition, indien de waarde van de inverse van de elasticiteit niet te hoog wordt. Tevens hebben de kosten van de concurrerende inspanning een negatief effect. Indien aan deze condities is voldaan zullen de bedrijven in het model geneigd zijn om tot coopetition te komen. Ook zien we dat afhankelijk van de elasticiteit van de vraag zowel binnen de bedrijven zelf als tussen de bedrijven competitie en coöperatie zowel als complementen als substituten kunnen dienen van elkaar.
Inleiding

Het onderwerp van mijn scriptie is coopetition, een samentrekking van de woorden competition en cooperation. Door coopetition toe te passen proberen bedrijven de voordelen van het samenwerken en het concurreren te combineren. 

Coopetition is een begrip dat in de praktijk vaak wordt gebruikt, maar haar weg in het strategisch onderzoek niet echt heeft gevonden. In veel economische literatuur worden competitie en coöperatie nog steeds apart en als twee tegenpolen behandeld. Coopetition brengt competitie en coöperatie samen en probeert de beste kanten van beide te gebruiken. Nu blijft de vraag, theoretisch gezien, of het voor bedrijven gunstig is om coopetition te gaan bedrijven en hoe coopetition tussen bedrijven kan ontstaan. Hier ligt dus ruimte voor een theoretisch onderzoek voor mijn scriptie.

Zodoende kwam ik op de volgende onderzoeksvraag voor mijn scriptie uit:

Probleemstelling: Bij welke condities kan er coopetition ontstaan tussen bedrijven in een duopoly model?
Deze hoofdvraag ga ik proberen te beantwoorden door coopetition toe te passen in een duopoly model. Uit het duopoly dient vervolgens te volgen wanneer bedrijven geneigd zijn om voor coopetition te kiezen. Om tot een duidelijk, opgebouwde conclusie te komen gebruik ik enkele deelvragen die de onderdelen van de scriptie dienen te verduidelijken.

Deelvraag 1: Wat houdt het begrip coopetition precies in?
In dit hoofdstuk zal het begrip coopetition worden verduidelijkt. Onder andere door naar de begrippen competitie en coöperatie te behandelen, maar ook door naar enkele voorbeelden van coopetition in de praktijk te kijken. 
Deelvraag 2: Hoe ziet een standaard Cournot duopoly model eruit?
In dit hoofdstuk zal er een korte introductie worden gegeven van een Cournot duopoly model, aangezien dit een ideale introductie is voor het duopoly model dat in hoofdstuk 3 wordt behandeld. Er zal een begin worden gemaakt met speltheorie en er zal ook enkele achtergrondinformatie behandeld worden. Tevens zal er worden gekeken hoe bedrijven reageren binnen dit model als ze de mogelijkheid krijgen om volledig samen te werken.
Deelvraag 3: Hoe kan coopetition zijn weg vinden binnen een duopoly model?
In dit hoofdstuk zal het begrip coopetition worden geïntroduceerd in een duopoly model. Hierbij zal het model twee verschillende tijdsperiodes kennen. In de eerste tijdsperiode zullen bedrijven de kans krijgen om samen te werken. Door samen te werken kunnen ze de markt vergroten, waardoor er in de tweede tijdsperiode meer afzetmogelijkheden zijn. In de tweede tijdsperiode zal er een competitie tussen de bedrijven plaatsvinden. De bedoeling is om te kijken of bedrijven geneigd zijn zowel te gaan samenwerken als te gaan concurreren of slechts een van beide.

Daarnaast zal er nog een vierde hoofdstuk zijn. Hier zal er allereerst worden teruggeblikt op het behandelde model uit hoofdstuk 3. Vervolgens wordt er gekeken naar een empirisch onderzoek. Aangezien deze scriptie in principe puur theoretisch is, levert dit enkele interessante inzichten op het gebied van coopetition in de praktijk op.
Hoofdstuk 1
‘Coopetition: een introductie’

1.1 Inleiding
Het hoofdonderwerp van deze scriptie is coopetition in een duopoly model. Coopetition is een begrip dat zijn weg in strategisch onderzoek nog niet echt heeft gevonden, terwijl het in de praktijk wel vaak wordt toegepast. 

Dit hoofdstuk vormt een inleiding voor de rest van de scriptie. Allereerst zal het begrip coopetition worden verduidelijkt, aangezien het vaak nogal lastig is wat er nu precies mee wordt bedoeld.  Het vervolg van het hoofdstuk bestaat uit een vooruitblik op de methodiek die in de rest van deze scriptie zal worden toegepast en de inhoud van de volgende hoofdstukken.

1.2 Introductie coopetition
Het begrip coopetition werd voor het eerst gebruikt door Ray Noorda(CEO Novell) en in 1996 voor het eerst gebruikt bij strategisch onderzoek door Brandenburger en Nalebluff (1996) en Brandenburger en Stuart (1996)
. 

Coopetition is een samentrekking van de woorden competition en coöperation. Hieronder zal de term coopetition nader worden uitgewerkt.

Coopetition bestaat uit twee componenten: competitie en coöperatie. De component competitie is in de literatuur de meest uitgewerkte. Veel modellen gebaseerd op speltheorie gebruiken competitie tussen bedrijven in een markt als belangrijkste uitgangspunt. Het is het klassieke beeld van de economie en werd al genoemd door Adam Smith in ‘The Wealth of Nations’. Bedrijven strijden onderling om elk stukje marktaandeel, totdat geen van de bedrijven nog winst maakt. 
Competitie kan dan ook worden gezien als een ‘zero-sum game’. Hierbij is er geen mogelijkheid voor bedrijven om hun inkomsten verhogen, tenzij ze deze weten in te pikken van andere bedrijven. Het beeld dat hierbij naar voren komt is er één van winnaars en verliezers, zoals Gore Vidal zei: ‘It’s not enough to succeed. Others must fail.’

De andere component, coöperatie, is in de literatuur over coopetition een stuk minder uitgewerkt. In dit geval werken bedrijven juist met elkaar samen om de mogelijkheden waar ze beiden belang bij hebben te vergroten, zoals bijvoorbeeld de marktgrootte of kostenbesparing. Coöperatie kan dan ook worden gezien als een ‘positive-sum game’. Hierbij zijn er juist geen winnaars of verliezers, aangezien de winst evenredig door de partijen wordt verdeeld. 

In dat opzicht kunnen we bij coopetition spreken over een ‘variable-positive-sum game’. Bij coopetition vinden zowel beide processen van coöperatie, waarde creëren, en van competitie, waarde verdelen, plaats. In het geval van coöperatie wordt de winst eerlijk door beide bedrijven gedeeld, terwijl in het geval van coopetition weet elk bedrijf pas wat de opbrengst na de competitie, aangezien er het marktaandeel competitief wordt verdeeld. In dat geval is het mogelijk dat het ene bedrijf meer profiteert van de samenwerking dan het ander.
 

Bij coöperatie, voornamelijk bij het goed verdelen van de toegevoegde waarde kan er sprake zijn van het ‘fairness problem’, aangezien de belangen van de betrokken bedrijven niet altijd overeenkomen.
 Door het element competitie toe te voegen, zoals bij coopetition het geval is, kan dit nadeel worden opgevangen. 

Bij coopetition worden de voordelen van zowel competitie als coöperatie gebruikt. Door samen te werken met andere bedrijven, kan er extra waarde op de markt worden gecreëerd of extra kosten worden bespaard in de productie. Hierdoor is er meer te verdelen tussen de bedrijven. In het stadium erna gaan de bedrijven gewoon met elkaar in competitie om het marktaandeel te verdelen. 
De koek die door de bedrijven competitief wordt verdeeld is groter dan wanneer de samenwerking niet had plaatsgevonden, zodoende kan elk bedrijf afzonderlijk er op de situatie zonder samenwerking op vooruitgaan ondanks dat er wel een competitief duel moet worden aangegaan voor het marktaandeel.

Coopetition kan dus tussen veel verschillende soorten bedrijven ontstaan. Zowel tussen bedrijven die in directe competitie met elkaar zijn doordat ze op dezelfde markt opereren, maar ook tussen bedrijven die producten produceren die juist complement aan elkaar zijn. Bonel & Rocco(2007) p.71 zeggen het als volgt: ‘Coopetition emphasizes the mixes-motive nature of relationships in which two or more parties can create value by complementing each other’s activity. A complement to a product X is any other product Y that makes product X more, rather than less, attractive.’
De bedrijven zijn niet de enige die van de voordelen van coopetition kunnen genieten. De consument kan er namelijk ook voordeel bij hebben. Door coopetition kunnen bedrijven in staat zijn om producten eerder op de markt te brengen of tegen een lagere prijs. Tevens is het mogelijk dat sommige producten zonder samenwerking met andere bedrijven nooit ontwikkeld hadden kunnen worden. Walley(2007) stelt dat indien er sprake is van samenwerken tussen bedrijven waarbij er geen voordeel is voor de consument en enkel voordeel voor de bedrijven het gevaar dreigt van kartelvorming. Slechts indien ook andere partijen dan de bedrijven voordeel bij de samenwerking hebben is deze te verdedigen.
Bengtsson & Kock(2000) hebben de relaties die ontstaan tussen bedrijven op drie manieren ingedeeld. Wanneer er in een relatieve meer coöperatie is dan competitie, dan wordt de relatie coöperatief dominant genoemd. Indien er sprake is van evenveel coöperatie als competitie dan wordt dat een gelijke relatie genoemd. Indien het competitieve aspect de boventoon voort over de coöperatieve, is de relatie competitief dominant.

In 1996 waren Brandenberger en Nalebluff de eersten die speltheorie gebruikten om coopetition in verschillende situaties te kunnen verklaren. Speltheorie laat op een goede manier zien hoe het ene bedrijf zal reageren op een actie van een ander bedrijf in dezelfde markt. Het is dan ook bij uitstek geschikt om coopetition uit te leggen. Het laat namelijk precies zien of bedrijven er baat bij hebben om in plaats van een strategie van competitie, een strategie van coopetition te volgen. 
Het woord coopetition kan op twee verschillende manieren worden geschreven: co-opetition of coopetition. Ik heb ervoor gekozen om in deze scriptie coopetition te gebruiken.
1.3 Voorbeelden van  coopetition

Een goed voorbeeld van coopetition is te vinden in de horeca.
 In veel plaatsen is het zo dat er vaak heel veel horecagelegenheden dicht bij elkaar gevestigd zijn. Er is dus op een relatief klein gebied heel veel concurrentie tussen de verschillende horecagelegenheden. Doordat ze echter allemaal dicht op zitten proberen ze samen een gezellige sfeer te creëren waar (potentiële) klanten op af komen. Op dat moment begint de competitie, wie haalt uiteindelijk de klant naar binnen. Naast coopetition door middel van locatie kunnen horecagelegenheden op meerdere manieren samenwerken, bijvoorbeeld door samen te adverteren of met kortingspassen te gaan werken.

Een andere voorbeeld wordt genoemd door Ngo & Okura
. Op de Franse telefoonmarkt werken aan de aanbieders Orange, SFR en Bouygues telecom samen aan een project om te innoveren. Zo proberen ze door middel van de Wires Link Association een heel het land dekkende wifi network van hoge kwaliteit neer te zetten. Zonder samen te werken met andere providers is dit een onmogelijk taak voor een provider op zichzelf.

Het volgende voorbeeld zien wij eigenlijk elke dag om ons heen op de openbare weg. Citroën, Peugeot en Toyota hebben een aantal jaar geleden de handen ineen geslagen om gezamenlijk een nieuwe kleine stadsauto te ontwikkelen om zo de kosten zo laag mogelijk te houden en van elkaars sterke punten gebruik te kunnen maken. Hieruit zijn de Citroën C1, Peugeot 107 en Toyota Aygo ontstaan, die allemaal in dezelfde fabriek worden gebouwd. Vanaf dat punt concurreren de bedrijven gewoon weer op andere vlakken met elkaar.

Ook in de computerindustrie zien we dat verschillende partijen besluiten om met elkaar te gaan samenwerken, zoals de samenwerking tussen Dell en IBM, IBM met Microsoft en SAP met Oracle.
 Door te gaan samenwerken kunnen nieuwe innovaties vaak goedkoper en sneller ontwikkeld worden.
1.4 Methodologie

De bedoeling van het eerste hoofdstuk is om een inleiding te geven over de rest van de scriptie. Bovenstaand is het begrip coopetition al uitgelegd en verduidelijkt met enkele voorbeelden. In de rest van de hoofdstuk zal worden uitgelegd wat de volgende hoofdstukken zullen inhouden.
De bedoeling van deze scriptie is om coopetition te gaan implementeren in een duopoly model, speltheorie zal dus gebruikt worden om een goede verduidelijking te geven of het gunstig is voor bedrijven om te kiezen voor coopetition. 
Voordat coopetition geïmplementeerd zal worden in het duopoly model, zal het volgende hoofdstuk er allereerst een korte uitleg en beschrijving volgen van een Cournot duopoly model. Het Cournot model is een eenvoudig en makkelijk te begrijpen model en is zodoende een ideale introductie van het duopoly model. Hierbij zal enkele benodigde achtergrondinformatie naar voren komen en vervolgens zal het een begin gemaakt worden met de speltheorie, namelijk de beschrijving van een standaard duopoly model.

In hoofdstuk drie zal er een speltheoretisch duopoly model naar voren komen waarin de bedrijven de mogelijkheid krijgen om te gaan samenwerken naast de normale competitie. Het begrip coopetition wordt in het model geïntroduceerd. 

Hierbij zal het model twee verschillende tijdsperiodes kennen. In de eerste tijdsperiode zullen bedrijven de kans krijgen om samen te werken. Door samen te werken kunnen ze de markt vergroten, waardoor er in de tweede tijdsperiode meer afzetmogelijkheden zijn. In de tweede tijdsperiode zal er een competitie tussen de bedrijven plaatsvinden. De bedoeling is om te kijken of bedrijven geneigd zijn zowel te gaan samenwerken als te gaan concurreren of slechts een van beide. 
In hoofdstuk vier zal er worden teruggekeken naar het behandelde model uit hoofdstuk 3. Daarnaast wordt er een empirische studie over coopetition in San Benedetto SpA besproken, aangezien dit voor de rest een enkel theoretische scriptie is. Een empirische blik van buiten is dan een nuttige toevoeging.

1.5 Afsluiting

In dit hoofdstuk is er allereerst een inleiding gegeven op het begrip coopetition en is deze verder uitgewerkt. Vervolgens zijn er enkele voorbeelden gegeven om alles te verduidelijken. Het laatste gedeelte van het hoofdstuk bestond uit een vooruitblik op de komende hoofdstukken. In het volgende hoofdstuk zal er een introductie worden gemaakt met een Cournot duopoly model.
Hoofdstuk 2 

‘Een standaard Cournot duopoly model’

2.1 Inleiding

In hoofdstuk 1 is nader uitgelegd wat de term coopetition precies inhoudt en welke voordelen het een bedrijf mogelijk kan bieden. Zo werd duidelijk dat coopetition gezien kan worden als een ‘variable-positive-sum game’. In dit hoofdstuk wordt er gekeken naar het Cournot duopoly model, een speltheoretische model dat in 1938 is ontworpen door de Franse econoom Antoine Cournot.

2.2 Antoine Cournot

Antoine Cournot was een Franse wiskundige, econoom en filosoof uit de 19e eeuw. Cournot was een van de eersten die wiskunde ging toepassen op de economie. In 1838 kwam zijn belangrijkste werk uit: ‘Recherches sur les principes mathématiques de la théorie des richesses’. In dit werk behandelde hij het idee van een monopoly waar de monopolist maximale winst wil behalen. 

Het belangrijkste echter uit zijn boek, zoals ook in dit hoofdstuk wordt behandeld, is zijn introductie van een duopoly model. Dit werkt hij verder uit door het aantal aanbieders zo groot te laten worden dat het vertrek of binnenkomst van een enkele aanbieder een verwaarloosbaar effect heeft op het totale aanbod. Hiermee werd het idee van volkomen concurrentie geïntroduceerd. 

In Cournot zijn eigen tijd werden zijn revolutionaire ideeën nauwelijks erkend, op zijn boek kwamen nauwelijks reacties. Pas in de tweede helft van de 19e eeuw werden zijn ideeën opgepikt door andere economen en wiskundigen en verder uitgewerkt, zoals Leon Walras en W. Stanley Jevons. Ondanks het feit dat Cournot in zijn eigen tijd overduidelijk ondergewaardeerd was, hebben zijn ideeën uiteindelijk een enorme impact gehad om het moderne economische denken.  

2.3 Cournot duopoly model

Een Cournot duopoly model bestaat uit twee bedrijven die een homogeen product aanbieden, een voorbeeld hiervan zou kunnen zijn Coca Cola & Pepsi of Airbus & Boeing. Voor beide bedrijven is de vraagfunctie van de markt bekend en zodoende wordt er geconcurreerd op basis van hoeveel beide bedrijven besluiten te gaan produceren. Dit besluit wordt door beide bedrijven op hetzelfde moment genomen.

Het makkelijkst om het Cournot duopoly model te bespreken is aan de hand van een voorbeeld.

De vraagfunctie ziet er als volgt uit:
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Beide bedrijven zijn identiek, zodoende 
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Daarnaast dient er worden aangenomen dat de marginale kosten van de productie van beide bedrijven gelijk zijn aan c, oftewel: 
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De winstfunctie van bedrijf 1 zal er dan als volgt uitzien:
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De eerste afgeleide ziet er dan als volgt uit:
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Dit is het Cournot-evenwicht. Dat levert de volgende winst op:
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2.4 Geen concurrentie, maar samenwerking

Deze scriptie gaat over coopetition, oftewel zowel samenwerking als competitie. In bovenstaand voorbeeld was er enkel sprake van competitie tussen bedrijf 1 en 2. In het volgende voorbeeld zullen we aannemen dat de bedrijven met elkaar mogen samenwerken om tot een zo gunstig mogelijke winstverdeling te komen, oftewel kartelvorming.
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De eerste afgeleide ziet er dan als volgt uit:
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Dit levert de volgende winst op:
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Het is lijkt erop dat deze uitkomst voor de beide bedrijven gunstiger is, dan wanneer ze met elkaar in competitie moeten op de markt: De 2b<3b, waardoor 
[image: image16.wmf]b

c

a

2

-

 een hogere waarde oplevert. Tevens is 
[image: image17.wmf]b

c

a

b

2

-

<
[image: image18.wmf]÷

ø

ö

ç

è

æ

-

b

c

a

b

3

2

. Dit levert een hogere winst op, dan in het geval van concurrentie.
2.5 Afsluiting

In dit hoofdstuk hebben we een introductie gezien op het Cournot model. Allereerst is uitgelegd hoe een standaard Cournot model in elkaar steekt bij normale competitie. Daarnaast is uitgewerkt hoe bedrijven op elkaar reageren wanneer ze mogen samenwerken. Voor de bedrijven is het uiteraard gunstiger om volledig te mogen samenwerken. In het volgende hoofdstuk zal het begrip coopetition worden geïntroduceerd in een duopoly model.
Hoofdstuk 3 
‘Coopetition binnen een Cournot duopoly model’
3.1 Inleiding

In het vorige hoofdstuk is er een eenvoudig Cournot duopoly model geïntroduceerd en uitgelegd. Allereerst hoe het model werkt indien er sprake is van een normale competitie, daarna is er gekeken naar hoe bedrijven reageren op elkaar wanneer ze mogen samenwerken. In het komende hoofdstuk gaan we dieper in op een speltheoretisch duopoly model. Nu zal de mogelijkheid tot coopetition worden toegevoegd.

3.2 Coopetition binnen een model
Coopetition kan op meerdere manieren aan een model worden toegevoegd. Allereerst is het mogelijk dat bedrijven door samen te werken de productiekosten kunnen verlagen en op deze manier de winst van het bedrijven kunnen verhogen. Een andere mogelijkheid is dat bedrijven de mogelijkheid krijgen om inspanning te doen om samen de totale afzetmarkt te vergroten. 

Voor het model dat in dit hoofdstuk behandeld gaat worden is er voor gekozen dat de bedrijven de mogelijkheid hebben om de markt te vergroten door samen te werken.. De markt vergroten kan op verschillende manieren, bijvoorbeeld om samen te werken aan nieuwe technologie waardoor er nieuwe klanten bereikt worden of door samen de opstartproblemen te overwinnen in een ander land.
3.3 Het model
In het vorige hoofdstuk is een speltheoretisch model geïntroduceerd door middel van een Cournot duopoly model, aangezien het Cournot model een simpel model is dat goed aangeeft hoe een dergelijk model werkt. In dit hoofdstuk wordt er niet met een Cournot model gewerkt, waar P volgt uit de totale markt en het totale aanbod op de markt. Door de toevoeging van coopetition aan het model levert dit rekenproblemen op. In het gebruikte model volgt P zodoende uit het stukje coöperatie binnen het model. Hieronder wordt een begin gemaakt met het model.

Voor dit model wordt gebruik gemaakt van de het model dat is beschreven door De Ngo en Okura(2007)
. In dat artikel beschrijven De Ngo en Okura coopetition binnen een gemengde oligopolie markt, waarin een private en een semipublieke onderneming de keuze hebben om samen te werken en welke gevolgen het zijn van een semipublieke onderneming met zich mee brengt voor de keuzes die in het model worden gegeven. 


Ik heb ervoor gekozen om de nutsfunctie van de private onderneming eruit te lichten, en de daarbij horende functies die de nutsfunctie verduidelijken, en deze toe te kennen aan de bedrijven A en B. De reden voor deze keuze is omdat deze nutsfunctie zeer compleet is betreffende het vraagstuk coopetition. De bedrijven krijgen namelijk de keuze om inspanningen te leveren betreffende coöperatie en competitie, maar dienen ze wel rekening te houden met de kosten die daaraan verbonden zijn.
Voor de eenvoud wordt er een model beschouwd met twee ondernemingen met twee tijdseenheden in een duopoly. In de eerste tijdseenheid kiezen beide bedrijven tegelijkertijd hun coöperatieve inspanningniveau. Door deze inspanning kunnen de bedrijven de totale markt vergroten. Dit wordt aangegeven met yi ϵ{A,B}. De vraagfunctie van de totale markt is (a+ya+yb); a staat voor de standaardvraag, welke er altijd zal zijn, ook als beide bedrijven besluiten om geen inspanning te leveren om de markt te vergroten.

In de tweede tijdseenheid kiezen beide bedrijven tegelijkertijd hun inspanningniveau om met elkaar te gaan concurreren, dit wordt aangegeven met xi. Door een hoger inspanningsniveau kunnen beide bedrijven het marktaandeel vergroten. Het marktaandeel wordt aangegeven met si. si is ½ indien zowel xa als xb gelijk is aan 0. In alle andere gevallen geldt: 
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De inverse vraagfunctie is p(•). Neem aan dat p’(•)<0. De gemiddelde kosten per product worden aangeduid door c en er wordt aangenomen dat deze voor beide bedrijven gelijk zijn en tevens in beide tijdseenheden gelijk blijven.

Dit levert de volgende nutsfunctie voor bedrijf A op:
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(1)

waar p=p(ya+yb), kxxa  staat voor de kosten die de concurrerende inspanning met zich meebrengt en kyya2 staat voor de kosten die de coöperatieve inspanning met zicht meebrengt. Te samen staan deze zodoende voor de term coopetition binnen het model.

 De nutsfunctie van bedrijf B ziet er gelijkaardig uit, aangezien er sprake is van een duopoly:
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(2)

Om de uitkomst van het model af te leiden gebruiken we terugwaartse inductie. Dat houdt in dat we het evenwicht in de tweede tijdsperiode af leiden op basis van de eerste periode, voordat dat eerste periode ook daadwerkelijk heeft plaatsgevonden. Vervolgens kan dan ook het evenwicht in de eerste tijdsperiode afgeleid worden door gebruik te maken van de resultaten van de tweede tijdsperiode.

Zodoende zal allereerst het evenwicht in de tweede periode gevonden dienen te worden. De eerste afgeleiden naar xi zien er als volgt uit:
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(4)
Dit geeft het volgende evenwicht voor de concurrerende inspanning:
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(6)

Bovenstaande vergelijkingen brengt het logische gevolg met zich mee dat hoe hoger de kosten(kx) zijn voor de concurrerende inspanning, hoe lager deze inspanning uiteindelijk zal zijn.

De verdeling van de markt ziet er als volgt uit:
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(7)

Doordat beide bedrijven dezelfde nutsfunctie hebben, willen ze uiteraard evenveel concurrerende inspanningen leveren, het is een perfecte duopoly waar beide bedrijven 50% van de het marktaandeel bezitten. 

3.3 Coöperatie versus competitie

In deelhoofdstuk 3.2 is er gekeken naar het evenwicht voor de concurrerende inspanning en de verdeling van het marktaandeel. In dit deelhoofdstuk zal er gekeken worden naar de verhouding tussen de coöperatie en de competitie. Daarvoor zullen we de functies van xi afleiden naar yi. Door de vergelijkingen (5) en (6) te gebruiken komen we tot de volgende afgeleiden:
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Gegeven 
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Hier is e de prijselasticiteit van de vraag.

Er zijn in deze twee situaties mogelijk: er is sprake van elastische of inelastische vraag. In het geval van elastische vraag zijn de concurrerende inspanning en de samenwerkende inspanning complementen van elkaar, dit is het geval wanneer
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Indien we kijken wanneer 
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, dan valt op dat ook tussen beide bedrijven er sprake is van complementen tussen de beide soorten inspanningen.

Daartegenover staat wanneer 
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in het geval van inelastische vraag, dan zijn beide inspanning geen complementen maar substituten van elkaar. Bij 
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zijn de inspanning tussen bedrijven substituten voor elkaar.

Waar De Ngo en Okura(2007) de elasticiteit van de vraag nog meer gebruiken voor het effect daarvan op de het sociale effect waar de semipublieke onderneming rekening mee dient te houden, levert de bovenstaande globale toepassing al goede inzichten op het effect van de elasticiteit op coopetition. Tevens zal in het volgende deelhoofdstuk duidelijk worden welk effect de elasticiteit zal hebben op de neiging om samen te werken.
Zoals in hoofdstuk 1 beschreven is, wordt er over het algemeen nog gedacht dat competitie en coöperatie altijd elkaars tegenpolen zijn en dat er altijd een keuze tussen beide moet worden gemaakt. Hierboven is aangetoond dat de relatie tussen deze beide vormen zowel positief als negatief kan zijn.

Vervolgens zullen we de eerste tijdseenheid van het spel gaan analyseren. Daarbij substitueren we de vergelijkingen (5) en (6) in (1) en (2). Dit levert de volgende resultaten op:
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De eerste afgeleiden naar yi zijn:
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Waarbij rekening dient te worden gehouden met de volgende conditie:
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3.4 Coöperatie 

In het vorige deelhoofdstuk hebben we coöperatie tegenover competitie neergezet en gezien dat beide zowel positief als negatief met elkaar kunnen werken voor en tussen de beide bedrijven. Door vergelijking (13) te substitueren in de vergelijkingen (11) en (12) volgt het volgende evenwicht voor de coöperatieve inspanning.
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Aan de hand van bovenstaande vergelijkingen zien we dat de elasticiteit, de gemiddelde kosten (c) en uiteraard de kosten die gedaan moeten worden voor de coöperatieve  inspanning een negatief effect hebben op deze inspanning. Ook de kosten voor de competitieve inspanning, kx hebben logischerwijs een negatief effect op het coöperatieve inspanningsniveau. De prijs heeft daarentegen een positief effect op het inspanningsniveau. 
Wanneer er teruggekeken wordt naar de vergelijkingen (5) en (6)
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zien we dat xa altijd positief zal zijn indien 
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 , aangezien a en kx constanten zijn met een positieve waarde. Enkel in het geval van dat 
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, zullen de bedrijven geen concurrerende inspanning doen. Dit is intuïtief ook juist, aangezien bij 
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het voor bedrijven niet mogelijk is winst te behalen. Bij een gezond marktsituatie zal er dus altijd enige concurrentie zijn tussen beide bedrijven, echter doordat beide bedrijven dezelfde nutsfunctie hebben zal het marktaandeel ook altijd evenredig verdeeld worden. Beide leveren exact evenveel concurrerende inspanning.

Wanneer we kijken naar de vergelijkingen (14) en (15) kunnen er ook conclusies worden getrokken wat betreft de coöperatieve inspanning.
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Indien 
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en kx<2 zal er altijd enige mate van samenwerking zijn tussen beide bedrijven. Belangrijk voor de samenwerking is dus ook de waarde van de inverse van de elasticiteit 
[image: image48.wmf]e
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. Deze heeft een negatieve invloed op de waarde van de coöperatieve inspanning. Als 
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een hoog waarde vertegenwoordigt, oftewel als e klein is, zal een stijging van het aanbod een relatieve sterke daling van de prijs met zich meebrengen.
3.5 Afsluiting

In het afgelopen hoofdstuk hebben we gezien dat coöperatie en competitie zowel als substituten als complementen kunnen werken, zowel in als tussen beide bedrijven. De standaardaanname is dat coöperatie en competitie altijd lijnrecht tegenover elkaar staan, in bovenstaand model is dat duidelijk niet het geval. Wanneer er sprake is van een gezonde marktsituatie waar beide bedrijven winst kan maken en ook de kosten van de beide inspanningen niet te hoog zijn, zullen de bedrijven geneigd zijn om zowel concurrerende als coöperatieve inspanningen te leveren. Belangrijk is ook de waarde van de inverse van de elasticiteit 1/e, welke een negatieve effect heeft op de coöperatieve inspanning.
Hoofdstuk 4: 
‘Een empirische blik’
4.1 Inleiding

In het vorige hoofdstuk is coopetition behandeld binnen een speltheoretisch model. In dit model zullen beide bedrijven besluiten om ook daadwerkelijk coopetitition te gaan gebruiken als er aan bepaalde voorwaarden is voldaan, namelijk door in de eerste tijdseenheid samen te werken om de markt te vergroten en in de tweede tijdseenheid te concurreren om diezelfde markt.

4.2 Terugblik model
Het in hoofdstuk 3 besproken model heeft zodoende voor een aantal conclusies gezorgd. Zoals gezegd, besluiten beide bedrijven tot coopetition indien er aan bepaalde voorwaarden is voldaan. Voornamelijk betrekking tot de elasticiteit. 

Door samen te werken vergroten ze de vraagmarkt, waardoor ze meer kunnen afzetten. Slechts indien een bedrijf in de tweede tijdsperiode meer marktaandeel zou verliezen, dan dat de markt is vergroot in de eerste tijdsperiode, zou het bedrijf minder winst maken dan in een situatie zonder samenwerking. 

Tevens zien we dat de bedrijven niet het maximale uit hun mogelijkheden halen. Doordat beide bedrijven dezelfde nutsfunctie hebben, zullen ze evenveel coöperatieve inspanning en concurrerende inspanning leveren. Doordat ze evenveel concurrerende inspanning leveren, zal een van de twee nooit marktaandeel veroveren op de andere. Oftewel, de marktverdeling blijft altijd gelijk aan 50-50. Wanneer beide bedrijven zouden besluiten om geen concurrerende inspanningen meer te leveren en dan de vrijgekomen gelden zou investeren in het nog meer vergroten van de markt zou dit uiteraard een winststijging met zich mee brengen.

Dit heeft enige overeenkomsten met het prisoners-dilemma. De ideale situatie voor de bedrijven samen is om enkel samen te werken en niet te concurreren, dit levert de maximale winst op voor beide bedrijven samen. Dit is echter een zwak evenwicht, want wanneer één van de bedrijven zou besluiten om wel te gaan concurreren stijgt zijn marktaandeel en daarmee zijn opbrengsten. Beide bedrijven hebben dus ten allen tijde de neiging om toch te gaan concurreren. 

Het stabiele evenwicht is om allebei wel enige inspanning in het concurreren te steken, aangezien beide bedrijven dan geen neiging zullen hebben om een andere actie te ondernemen. Minder concurrentie-inspanning bij het ene bedrijf levert namelijk meer marktaandeel op voor het andere bedrijf.

4.3 Empirische onderzoek
Als vervolg op het speltheoretisch model wil ik graag even stilstaan bij een empirische onderzoek naar coopetition. Aangezien dit verder een pure theoretische scriptie is, levert een korte blik op een dergelijke onderzoek een interessante blik op coopetition.

4.3.1 San Benedetto SpA
Het empirisch onderzoek dat besproken zal worden is een onderzoek van Bonel & Rocco(2007) over San Benedetto Spa, een producent van mineraal water en frisdranken uit Italie dat zijn strategie had gebaseerd op coopetition. Het onderzoek richt zich met name op de verandering van het bedrijfsmodel door het werken met coopetition door de jaren heen, maar hetgeen daaromheen levert een aardig inzicht op de gevolgen van coopetition binnen een bedrijf.

4.3.2 Het onderzoek

Zoals gezegd is San Benedetto een producent van mineraal water en frisdranken. Vanaf halverwege de jaren ’50 besluit het bedrijf om continue te blijven investeren in moderne technologieën om de kwaliteit en snelheid van de productielijnen te blijven verbeteren. Vanaf de jaren ’90 ging San Benedetto de lijnen ook aanbieden aan haar concurrenten op de frisdrankmarkt, aangezien zij op dat gebied tot de beste ter wereld kon worden gerekend.

Als we het op het gebied van coopetition gaan bekijken, werd San Benedetto complementair aan de concurrenten en vergrootte daarmee haar eigen markt, door productielijnen aan te bieden. Er werden contracten gesloten met onder andere Cadbury Schweppes, Danone, Ferrero en ook met Coca Cola. In de jaren ’90 groeide het besef bij het management van San Benedetto dat binnen de frisdrank en mineraal water markt zelf er nog weinig groeimogelijkheden waren. Door haar sterke punten te gebruiken ten opzichte van haar concurrenten en deze productielijnen aan te bieden wist het bedrijf toch door te groeien.

Het onderzoek betreffende het bedrijfsmodel is op drie verschillende manieren gedaan. Allereerst zijn er veel interviews geweest met het topmanagement en hun voorgangers om een indruk te krijgen van de evolutie van het bedrijfsmodel door de jaren heen. Vervolgens hebben de onderzoeksters intensieve interviews en meewerksessies met het personeel op de werkvloer gedaan om het bedrijfsmodel als werknemer te kunnen ervaren en hoe de uitwerkingen ervan zijn. Als laatste zijn er diepte-interviews gehouden met enkele hooggeplaatste mensen binnen het bedrijf.

4.3.3 De resultaten

De bevindingen van het onderzoek zijn in te delen in drie verschillende gebieden: Productiecapaciteit, Productontwikkeling en Kennisgebied

Productiecapaciteit

Op het gebied van productiecapaciteit zorgt het producer voor andere voor een positieve invloed op de leer- en vaardighedencurve. Tevens zijn de kosten van een 24-uurs bezetting beter te verantwoorden. Er komen echter ook negatieve gevolgen bij kijken, zoals het gebrek aan voldoende productiecapaciteit als er teveel order van zowel binnen als buiten het bedrijf binnenkomen. Het succes van het aanbieden van productielijnen levert enkel meer orders op, waardoor dit een steeds groter probleem wordt. 
Een ander probleem is het langere productieseizoen in de fabriek dan voorheen, waardoor er voor San Benedetto minder tijd overblijft om zich bezig te houden met onderhoud, training en innovatie. Tevens is het een probleem dat door de specialisatie de werknemers vaak niet zelf meer een productieprobleem kunnen oplossen, maar dat er gewacht moet worden op een gespecialiseerde technici. Dit levert nog meer tijdsverlies op.

Productontwikkeling

Door de samenwerking met andere bedrijven heeft San Benedetto op veel verschillende gebieden bijgeleerd, zoals marketing, logistiek, kwaliteitscontrole, etc. Een voorbeeld daarvan is dat als een bedrijf zijn product heeft verbeterd en dit door San Benedetto laat produceren, laatstgenoemde het dan ook gelijk kan overnemen op de eigen producten, met relatief lage kosten.

Tevens levert het enkele problemen op. Soms dient er voor een ander bedrijf een product te worden gemaakt dat moeilijk te produceren is, waardoor de productielijnen trager liepen en zodoende de kosten omhoog gingen. Dit soort dingen zijn toe te wijzen aan miscommunicatie tussen de marketingafdeling van het ene bedrijf en de ingenieursafdeling van San Benedetto. Wanneer er een aanvraag binnenkomt van een andere bedrijf, verwacht deze dat San Benedetto eraan kan voldoen, ondanks dat deze hierdoor met enkele moeilijkheden te kampen krijgt. 

Kennisgebied

Door de invoering van coopetition zijn de technici en ingenieurs met de productiekennis niet enkel nog gestationeerd in de originele productieplaats, maar ook op vele andere. Hierdoor is er minder kennis beschikbaar op het hoofdkantoor van San Benedetto, wat tot moeilijkheden kan leiden in de productontwikkeling en in het productieproces. Hierdoor wordt het moeilijker om aan het bedrijfsmodel te kunnen voldoen, omdat de nieuwe technici en ingenieurs minder kennis van zaken hebben dan hun voorgangers. Dit leidt tot meer storingen en minder innovatie, terwijl de gevraagde capaciteit groter en het productieseizoen steeds langer wordt. Tevens zal het bedrijf moeten blijven innoveren om aan de top van de productielijnen te kunnen blijven staan.
Wanneer er naar het bovenstaande wordt gekeken kan er geconcludeerd worden dat het belangrijk is dat elke afdeling ook echt bezig is met de coopetition en bedenkt wat de mogelijkheden en de onmogelijkheden van het bedrijf zijn. Tevens is het belangrijk dat het bedrijfsmodel continue doorontwikkeld wordt, om zo de nadelige gevolgen van coopetition te ondervangen.

4.3.4 Terugblik
Het model dat in hoofdstuk 3 is besproken betreffende coopetition is uiteraard een sterk vereenvoudigde weergave van de werkelijkheid. Toch kunnen we enkele zaken terugkoppelen vanuit het onderzoek naar San Benedetto naar het model. San Benedetto zag voor zichzelf geen mogelijkheden om verder te groeien op de frisdrankmarkt, tenzij ze de markt probeerden te vergrootten. Voor de bedrijven in het model geldt in feite hetzelfde, wanneer ze niet besluiten om samen te werken en de markt te vergroten, zal de afzet en de winst gelijk blijven.

In het onderzoek zien we dat coopetition voordeel oplevert voor beide partijen, aangezien bijvoorbeeld Coca Cola in Italië geen productiefabriek hoeft neer te zetten, maar dit kan uitbesteden aan San Benedetto. Ook in het model is te zien dat beide partijen voordeel kunnen halen uit de samenwerking.
In het model komen de nadelige effecten van coopetition niet naar voren, enkel op de manier dat er kosten dienen te worden gemaakt om de inspanning te leveren. Echter, in het bedrijfsmodel van San Benedetto was door het management met bijna geen van de geconstateerde nadelige effecten in het onderzoek rekening gehouden van te voren. 

4.4 Afsluiting

In dit hoofdstuk is het model van hoofdstuk nog even kort besproken. Vervolgens is er gekeken naar een empirisch onderzoek naar coopetition binnen het Italiaanse bedrijf San Benedetto. Hieruit bleek dat naast de positieve effecten van coopetition, het bedrijf ook te maken kreeg met enkele nadelige effecten. Deze nadelige effecten hebben ze nog niet helemaal weten op te vangen binnen het bestaande bedrijfsmodel. Als laatste werd er geconstateerd dat er enkele overeenkomsten waren tussen het model van hoofdstuk 3 en het empirische onderzoek.
Conclusie

In de afgelopen vier hoofdstukken is er ingegaan op de deelvragen die zijn gesteld in de inleiding van deze scriptie. In het eerste hoofdstuk is er gekeken wat het begrip coopetition nu precies inhoudt. De conclusie luidt dat het een samentrekking is van de woorden competition en cooperation, waar door bedrijven de voordelen van coöperatie kunnen worden gekoppeld aan de voordelen van competitie. Door samenwerken kunnen bedrijven de markt vergroten of de kosten verlagen, terwijl er daarna wel geconcurreerd wordt. Coopetition is te typeren als een ‘variable-positive-sum game’.

In het tweede hoofdstuk is er een introductie gegeven op een Cournot duopoly model. Daar kwam uit dat in een dergelijk model een bedrijf zijn productie baseert op de actie van het andere bedrijf binnen het model. De productie is daarnaast afhankelijk van a en van de marginale kosten. Wanneer er sprake was van competitie bedienden de bedrijven niet de gehele markt, maar slechts tweederde. Wanneer de bedrijven een kartel mogen vormen, dat wil zeggen volledig samen werken en vervolgens eerlijk verdelen, wordt wel de gehele markt bediend.
In het derde hoofdstuk is er een duopoly model behandeld waarin bedrijven de mogelijkheid hebben tot coopetition. Zowel concurrerende als coöperatieve inspanningen brachten kosten met zich mee. De uitkomsten van het model zal verder hieronder worden behandeld. Daarnaast zagen we dat beide inspanningen niet altijd recht tegenover elkaar staan, afhankelijk van de elasticiteit van de vraag kunnen het complementen of substituten van elkaar zijn.

In het vierde hoofdstuk werd in de terugblik naar het model van hoofdstuk 3 duidelijk dat de bedrijven niet het maximale uit hun mogelijkheden halen. Door de gelijke nutsfuncties leveren ze evenveel concurrerende inspanning en blijft het marktaandeel gelijk. Deze inspanningen zou beter in coöperatieve inspanningen gestoken kunnen worden, dit levert een hoger nut op. Hier is sprake van het prisoners/dilemma. Enkel wanneer beide concurrerende inspanningen leveren is er sprake van een stabiel evenwicht. 

In het vervolg van het hoofdstuk werd een empirisch onderzoek over San Benedetto SpA besproken. Dit leverde enkel interessante gevolgen van coopetition binnen een bedrijf op. Tevens zagen we enkele overeenkomsten, maar ook verschillen tussen het model en het empirisch onderzoek.

Tenslotte zagen we binnen het model dat indien er sprake is van een gezonde marktsituatie waarin bedrijven een winst kunnen behalen, de bedrijven geneigd zullen zijn om zowel coöperatieve als concurrerende inspanningen te leveren. Dit te samen levert coopetition op. Echter, er dienen wel aan enkele voorwaarden voldaan te worden om een bedrijf coöperatieve inspanningen te laten leveren. Zo mogen de kosten van de concurrerende inspanning niet te groot zijn en is ook de inverse van de prijselasticiteit, 
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, belangrijk. Indien 
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 een hoge waarde heeft zullen de bedrijven geneigd zijn om minder coöperatieve inspanningen te leveren. Door samen te werken kunnen de opbrengsten worden verhoogd, terwijl het marktaandeel gelijk blijft aangezien de nutsfuncties van beide bedrijven gelijkaardig zijn. Er zitten enkel voorwaarden aan verbonden voordat bedrijven besluiten om te gaan samenwerken. 
Het onderzoek is deze scriptie is natuurlijk beperkt in enkele opzichten. Er is uitgegaan van een perfecte duopoly, terwijl in de praktijk dit vaak niet het geval is. Tevens blijft een speltheoretisch model altijd enigszins abstract. In dit model kiezen de bedrijven tegelijkertijd hun inspanningsniveau, terwijl in de praktijk deze moment vaak op hetzelfde moment zullen vallen. Dit biedt mogelijkheden voor verder onderzoek. Door een duopoly anders in te richten, waardoor beide bedrijven verschillende nutsfuncties hebben, zal je andere interessante resultaten op het gebied van coopetition krijgen. 
Een andere mogelijkheid voor toekomstig onderzoek zou in het empirische veld kunnen liggen. In deze scriptie is er enkel een empirisch onderzoek behandeld, hier komen enkele nadelen van coopetition naar voren die zowel in het beschreven model als in het bedrijfsmodel niet worden meegenomen. In de toekomst zouden deze nadelen verder uitgewerkt kunnen worden in bijvoorbeeld een speltheoretisch model.
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