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Erkenntnisse der Innovationsforschung fur eine strategi-
sche Kooperationsgestaltung von Bildungsakteuren

KOOPERATION
UND INNOVATION

Daniela Manger

Fur die Gestaltung strategischer Kooperationen im Bildungsbereich ist
die wirtschaftswissenschaftliche Innovationsforschung eine relevante
Bezugsdisziplin. Diese hat festgestellt, dass Netzwerke eng miteinander
kooperierender Unternehmen derselben Branche (sogenannte Cluster)
innovativer und produktiver agieren als ihre Konkurrenz. Das Silicon
Valley ist hierflr sicher das prominenteste Beispiel. Trotz des Wissens
um die Vorteile z6gern viele Unternehmen, Kooperationen einzugehen.
Die Autorin macht diese Blockaden zum Gegenstand und empfiehlt eine
Politik der kleinen Schritte auf dem Wege zu regionalen Kooperations-
beziehungen. Zum Schluss des Beitrags Ubertragt sie die Erkenntnisse

auf die Branche Bildung.

Seit einigen Jahren interessiert sich die
Innovationsforschung fiir Agglomeratio-
nen vieler ahnlich ausgerichteter Unter-
nehmen in einem geografisch dichten
Raum, denn unter ihresgleichen sind
Unternehmen statistischen Analysen
zufolge deutlich innovativer als Unter-
nehmen, die auRerhalb solcher verdich-
teten Regionen angesiedelt sind (vgl.
Jaffe u.a. 1993; Almeida/Kogut 1997).
Eine geografisch dichte Ansammlung
vieler Unternehmen der gleichen Bran-
che wird als Cluster bezeichnet (vgl.
Porter 1990). Cluster entstehen derzeit
Uberall auf der Welt und sie beziehen
sich auf die verschiedensten Bereiche
wie Medizintechnik, Optoelektronik,

die Medienindustrie usw. Neben der
Ansammlung von Unternehmen einer
Branche ist fur Cluster ein bestimmter
Mix weiterer, unterschiedlicher Akteure
kennzeichnend, wie beispielsweise ent-
sprechend ausgerichtete forschungs-
intensive Universitaten, Fachverbande
und Bildungseinrichtungen, teilweise
auch Risikokapitalgeber, und nicht

selten kommt die Unterstitzung durch
politische Akteure hinzu (vgl. Porter
1998, S. 78). Neben Spezialisierungs-
vorteilen ist es die schnelle Zirkulation
von Wissen, die als zentraler Vorteil
dieser Cluster gesehen wird. Koopera-
tionen kommt dabei eine besondere
Bedeutung zu, da Wissen haufig in
Face-to-Face-Situationen weitergege-
ben wird, die im Rahmen verschiedens-
ter Formen und Konstellationen von
Kooperation stattfinden (vgl. Castells/
Hall 1994).

Die hohe Produktivitat und Innova-
tionskraft funktionierender Cluster
fOhrte weltweit zu Bestrebungen, regi-
onale Cluster aufzubauen. Obgleich

es sehr aktive, innovative und gut
funktionierende Cluster gibt, steht die
Forschung zur Frage, wie man einen
Cluster initiiert, und das heif3t in erster
Linie, wie Kooperationen zwischen den
unterschiedlichen Akteuren aufgebaut
werden kénnen, noch am Anfang.
Offensichtlich ist es nicht leicht, eine

27

Kultur der Kooperation in einer Region
zu etablieren, in welcher die Akteure
bislang nicht kooperiert hatten. In eini-
gen Regionen war ungeachtet hoher
Foérdermittel keine Zunahme regionaler
Kooperationen zu verzeichnen (vgl.
Cooke/Morgan 1998; Breschi/Malerba
2001; Massey u.a. 1992; Bresnahan
u.a. 2001). Ziel dieses Beitrages ist
es, mogliche Blockademechanismen,
die regionale Kooperation verhindern,
darzustellen und eine Sensibilitat fur
die Schwierigkeit der Problematik zu
wecken. Noch immer halt sich hartna-
ckig die Vorstellung, geografische Nahe
wirde als Katalysator fur die Initiierung
regionaler Kooperation ausreichen.

Im Folgenden wird dieser Argumenta-
tion zunachst begegnet (1), um daran
anschliefend Indifferenz als eine zen-
trale Hlrde gegen regionale Koopera-
tion zu erdrtern (2) sowie das Prinzip
der kleinen Schritte als eine mogliche
Losung vorzustellen (3). Im nachs-

ten Abschnitt wird das Thema einer
Balance im Spannungsfeld zwischen
Rivalitat und Vertrauen angesprochen
(4), und der Artikel endet mit einer
kurzen Skizzierung einiger Schlussfolge-
rungen fir eine strategische Kooperati-
onsgestaltung (5).

Raumliche Nahe als
Motor fur Kooperation?

In der Literatur zur Entstehung regio-
naler Kooperationsbeziehungen wird
immer wieder die Annahme geaufert,
dass raumliche Nahe als Katalysator
fur Kooperation fungiere (vgl. Burt
2004, S. 1ff.). Da sich die Akteure
einer Region auf Tagungen, regionalen
Messen und bei vielen anderen Anlés-
sen immer wieder zufallig begegnen,
kommen sie miteinander ins Gesprach,
entdecken Gemeinsamkeiten und initi-
ieren Kooperation, so die haufig gedu-
Berte Argumentation (vgl. Heidenreich
2000). Die Analyse des Erscheinungs-
bilds funktionierender Cluster lasst
offensichtlich keine Schwierigkeiten
der Akteure in Bezug auf das Auffinden
geeigneter Kooperationsanlasse erken-
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nen. Wenn man sich jedoch die vollig
anders gelagerten Voraussetzungen
flr das Eingehen von Kooperations-
beziehungen in regionalen Clustern
einerseits und strategischen - nicht
selten Uberregionalen - Kooperationen
andererseits vergegenwartigt, wird der
Eindruck der Leichtigkeit jedoch erkla-
rungsbedurftig.

Wahrend strategische Netzwerke ge-
knipft werden, weil man einen spezifi-
schen Nutzen von dieser Kooperation
antizipiert, nehmen sich ahnlich ausge-
richtete Firmen nicht als strategische
Partner wahr, weil ihre Produkte keine
gemeinsam zu vermarktende Pro-
duktpalette bilden, oder weil sie auf
verschiedenen Stufen einer Wertschop-
fungskette agieren. Bei Unternehmen,
die lediglich auf ahnliche Wissensres-
sourcen zurlickgreifen, liegt erst einmal
kein offensichtlicher Anreiz vor, der eine
Kooperation nahelegen wirde. Dies
zeigt eine Studie Uber den Beginn des
bekannten Clusters in Silicon Valley
(vgl. Saxenian 1995). Die ersten Koope-
rationen zwischen kleinen Firmen eines
neu eingerichteten Technologieparks
neben der Stanford University und
deren Forschern verliefen schleppend,
und die Akteure mussten immer wie-
der zu Kooperation und Austausch
angehalten werden (ebd.). Angesichts
des sehr aktiven dynamischen Clus-
ters, der daraus hervorging, ist dieser
Anfang erstaunlich und zeigt gerade
deshalb, wie schwer es offensichtlich
ist, erst einmal herauszufinden, wie und
in Bezug auf welche Aktivitaten man
kooperieren kann, wenn eine strategi-
sche Kooperation nicht offensichtlich
ist. Gleichzeitig zeigt das Beispiel natur-
lich, welches Potenzial im Uberwinden
solcher Schranken liegen kann.

»Das Rote-Ampel-Prinzip«

Wenn es keinen offensichtlichen stra-
tegischen Grund zur Kooperation gibt,
dann mussen sich die Partner wech-
selseitig kennenlernen, um zu wissen,
wie sie kooperieren kénnen. So einfach

ist das Rezept zur Initiilerung regionaler
Kooperation vieler regionaler Férderpro-
gramme (dazu kritisch Cooke/Morgan
1998, S. 191). Das Problem sitzt aber
moglicherweise tiefer und ist deshalb
nicht einfach durch Information und
gegenseitiges Kennenlernen zu lsen,
so das Ergebnis einer eigenen quali-
tativen Fallstudie (vgl. Manger 2009).
Untersucht wurde die Entstehung eines
regionalen Netzwerks, bestehend aus
universitaren Forschungsbereichen
mehrerer Universitaten, kleineren
Unternehmen, Verbanden und Tech-
nologieberatern. Die alle aus einer
Branche stammenden Akteure fanden
spater zahlreiche Griinde fir Koopera-
tion; zunachst waren sie aber der Uber-
zeugung, dass sie trotz Investition von
Zeit und MUhe keine Kooperationsgele-
genheiten wirden finden kdnnen. Ver-
einfacht ausgedrickt handelt es sich
dabei um eine »self-fulfilling prophecyx«
wie beim Rote-Ampel-Prinzip: Das Vor-
urteil, dass alle Ampeln auf rot schal-
ten, sobald man sich ihnen nahert, wird
allein dadurch bestatigt, dass man jede
rote Ampel als Bestatigung der Regel
bekraftigt und die vermutlich gleiche
Anzahl griner Ampeln als Ausnahmen
von der Regel sofort vergisst. Die
Akteure, die sich nicht als strategische
Partner, sondern als zueinander indiffe-
rent wahrnehmen, stehen sich gerade
deshalb nicht neutral gegenuber, denn
die Uberzeugung, dass man nicht
kooperieren kénne, tendiert zur Selbst-
bestatigung.

Das self-fulfilling-prophecy-Beispiel mit
der roten Ampel trifft den Sachverhalt
aber nur ungenau, denn diese Uberzeu-
gungen existieren weniger im Kopf als
in den alltaglichen Handlungsroutinen.
Aus unterschiedlichen soziologischen
Theorietraditionen wird die Einbettung
von Handeln in soziale Bezlge betont.
Unabhangig davon, ob man nun von
Habitus (vgl. Bourdieu 1997), von kul-
turellen Praktiken (vgl. Knorr-Cetina
2002) oder von sozialen Systemen (vgl.
Luhmann 1984) spricht, um nur einige
wenige Ansatze zu nennen: Immer geht
es darum, dass die Welt, wie sie ist,

kulturell Gberformt und durch soziale
Mechanismen gefiltert wird. Man tritt
Informationen grundsatzlich nicht neu-
tral gegenuber. Die Art, wie Personen
Situationen rekonstruieren, wie sie
Probleme bewerten, welche Losungs-
mdglichkeiten sie erkennen und wie sie
sie umsetzen, all das wird durch soziale
Erwartungen, kulturelle Pragungen,
soziale Identitatskonzepte, Sozialisa-
tion etc. zu ganz wesentlichen Teilen
hervorgebracht. Wo Akteure Probleme
und ihre Losungen verorten, wen sie
als Kooperationspartner wahrnehmen,
hangt mit erlernten und gewohnten
Wahrnehmungs-, Denk- und Hand-
lungsroutinen zusammen, und deshalb
mussen diese zum Ausgangspunkt flr
Anderungen genommen werden.

»Das Prinzip der kleinen Schritte«

Wie beginnt man nun Kooperation,
wenn es keinen Anlass dafur gibt? Far
den Beginn des Silicon-Valley-Clusters,
aber auch fir regionale Netzwerke wird
immer wieder von Visionaren gespro-
chen, die von der Notwendigkeit und
Sinnhaftigkeit vermehrter Kooperation
Uberzeugt waren und sich erfolgreich
fur die Verwirklichung ihrer Vision
einsetzten (vgl. Saxenian 1995). Der
Umstand, dass Visionare erforderlich
waren, die sich flir Kooperation ein-
setzten, weist einmal mehr darauf hin,
dass es offensichtlich nicht mehr als
Indizien dafir gab, mit Kooperation
konnte viel zu erreichen sein. Nachdem
es nun uberall auf der Welt erfolgreiche
Cluster gibt und es bekannt ist, dass
sich regionale Kooperationen gunstig
auf die Dynamik einer ganzen Branche
auswirken, durfte es leichter sein, auch
eigene Visionen zu erzeugen. Es bleibt
aber dabei, dass diese erhoffte Zukunft
offensichtlich unsicher ist und man
sich sozusagen in eine Art Nichts hin-
einwagen muss, nur mit der Hoffnung
im Rucken, dass sich diese bestatigen
moge.

Es bleibt also nichts anderes, als die
Kooperation ohne richtigen Anlass ein-
fach zu beginnen, man muss kleinste
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Anlasse finden, die es erlauben, Hand-
lungen wechselseitig aufeinander zu
beziehen. Denn erst, wenn Handlungen
oder Informationen potenzieller Partner
wirklich verwendet, wenn sie zur Vor-
aussetzung eigenen Handelns werden,
ziehen sie nicht unbeachtet vorbei, wie
es in allgemeinen Informationsveran-
staltungen der Fall sein kann. Indem
sich die Akteure auf neue Handlungs-
weisen und -optionen einlassen, rede-
finieren sie ihre Rolle im Beziehungs-
geflge ihres zumeist dynamischen
Umfelds und erfinden sich und ihre
Region dabei sozusagen neu. Ein Bei-
spiel dafur sind regionale Bildungsein-
richtungen, die sich haufig erst mit der
Entstehung eines Clusters auf diesen
hin ausgerichtet und somit ihre Rolle
und Zustandigkeit neu definiert haben
(vgl. Bresnahan u.a. 2001; Feldmann
2001; Manger 2009).

Rivalitat und Vertrauen

Die rdumliche Konzentration vieler
Unternehmen ahnlicher Ausrichtung
steigert Konkurrenz in Richtung auf
Rivalitat. Konkurrenz wird im Gegensatz
zu Rivalitat nicht unmittelbar erlebt,
sondern Uber einen anonymen Markt
ausgetragen. Rivalitat hingegen bezieht
sich auf direkte Gegnerschaft. In raum-
licher Nahe erfahren Konkurrenten
schnell, an welchen Produkten und

mit welchen Strategien die Konkur-
renz arbeitet, und kénnen sich darauf
bereits vor der Markteinflihrung einstel-
len. Die Marktdynamik wird durch diese
Informationen vorgezogen, und insofern
bewirkt Rivalitat eine Steigerung von
Konkurrenz. In eben diesem Sinne
spricht Michael Porter (1990) in Bezug
auf Cluster von einer Dynamisierung
der Konkurrenz.

Wahrend es bei Rivalitat um Gegner-
schaft geht, geht es bei Vertrauen um
Partnerschaft: Vertrauen ermdglicht
Niklas Luhmann (1973) zufolge Han-
deln angesichts einer Uberkomplexen
Welt. Weil man einem Partner vertraut,
dass er Bestimmtes tut und anderes

unterlasst, kann man selbst varianten-
reicher handeln, und insofern erzeugt
Vertrauen erweiterte Handlungsop-
tionen. Um zu kooperieren und sich
gemeinsam neue Handlungsoptionen
zu eréffnen, bendtigen die Kooperati-
onspartner wechselseitiges Vertrauen,
was aber durch Rivalitat konterkariert
wirde. Insofern schlieen sich Rivali-
tat und Vertrauen wechselseitig aus.
Studien zeigen jedoch, dass in funktio-
nierenden Clustern beides zugleich vor-
kommt (vgl. Lerch u.a. 2007). Konkur-
renz und Kooperation bzw. Rivalitat und
Vertrauen stehen in einem Spannungs-
verhaltnis zueinander und mussen kon-
tinuierlich in Balance gehalten werden.
Dies funktioniert durch »partielle Kon-
kurrenz« (ebd., S. 235), das heifdt, dass
Rivalitat und Vertrauen bereichsspe-
zifisch, themen- oder produktbezogen
nebeneinander existieren kdnnen.

Strategische Kooperations-
gestaltung von Bildungsakteuren

Den Institutionen der Aus- und Weiter-
bildung kommt eine wichtige Rolle fir
die Formation und Aufrechterhaltung
der Innovationsfahigkeit eines Clusters
zu. Dabei geht es neben der akademi-
schen Ausbildung, die Gberwiegend in
diesem Zusammenhang erwahnt wird,
auch um Aus- und Weiterbildung auf
allen Ebenen. Breschi/Lissoni (2001,
S. 995) vermuten, dass viele Koope-
rationen zwischen Forschungseinrich-
tungen und lokalen Firmen gar nicht
unmittelbar forschungsbezogen sind,
sondern dass die Institute fur die Fir-
men vielmehr wichtige Dienstleistungen
wie Weiterbildung und technische Bera-
tung bereitstellen. Wenn die technische
Entwicklung schnell voranschreitet,
dann sind grofRe Bedarfe im Hinblick
auf Weiterqualifizierung wahrscheinlich,
sie bringen aber andererseits auch das
Problem mit sich, dass Bildungseinrich-
tungen Uber das dazu bendtigte aktu-
elle Wissen nicht vollstandig verfugen.
Es ist deshalb wichtig, sich strategisch
darauf einzustellen und sowohl Kanale
aufzubauen, Uber die man neue Bil-
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dungsbedarfe frihzeitig zu erkennen
vermag, als auch Kooperationspartner
zu gewinnen, mit denen man gemein-
sam neue Bildungsangebote erarbeiten
und anbieten kann. Als strategische
Partner kommen hierflr nicht nur
andere Bildungstrager infrage, sondern
auch Unternehmen, die Uber hohes
Fachwissen oder bestimmte Fertigkei-
ten verfliigen, Verbande als wichtige
regionale Schaltstellen, aber auch poli-
tische Akteure als Forderer regionaler
Bildungsangebote.

Aus der Perspektive einzelner Bildungs-
institutionen erfordert eine Ausrich-
tung auf Kooperation eine bewusste
strategische Entscheidung fir einen
neuen Kurs, denn wenn Kooperation
der logische Schluss aus der bisherigen
Arbeit gewesen ware, wirde man schon
langst kooperieren. Es geht also um
den Aufbau neuer Handlungsweisen,
um die Entwicklung neuer Fahigkeiten
der Problemanalyse und Probleml6-
sung. Die Entscheidung, ein Netzwerk
unterschiedlicher Kooperationen aufzu-
bauen, ist eine strategische Entschei-
dung flr Innovation und sollte entspre-
chend eingestuft werden, da man dafur
Zeit, Arbeit, Energie und finanzielle Res-
sourcen bendtigt, ohne dass die damit
verknupften Vorteile sofort sichtbar
oder monetar bewertbar waren.

Auf der Handlungsebene geht es dann
darum, entsprechende Kontakte zu
knupfen und Rivalitat in bestimmte,
tragbare Grenzen zu verweisen, Ver-
trauen aufzubauen und erste Koope-
rationsprojekte zu wagen, selbst wenn
diese klein, unbedeutend und unergie-
big zu sein scheinen, denn die Méglich-
keiten und Optionen fur Kooperation
wachsen mit dem Vertrauen und der
Dynamik wechselseitiger Handlungsbe-
zlge.
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Abstract

Ftir die betriebswirtschaftliche Inno-
vationsforschung sind sog. Cluster
(Agglomerationen dhnlich ausgerichte-
ter Unternehmen in einem geografisch
dichten Raum) aufgrund ihrer hohen
Produktivitat und Innovationskraft von
groBer Bedeutung. Aus der Perspektive
einer solchen Innovationsforschung
stellt der Beitrag mogliche Blockade-
mechanismen, die regionale Koopera-
tion verhindern, dar. Geografische Nahe
reicht als Katalysator fur die Initilerung
erfolgreicher Kooperation nicht aus.
Der Beitrag arbeitet Indifferenz als eine
zentrale Hurde gegen regionale Koope-
ration heraus und stellt das Prinzip

der kleinen Schritte als eine mégliche
Lésung vor. Im nachsten Schritt wird
das Thema einer Balance im Span-
nungsfeld zwischen Rivalitat und Ver-
trauen angesprochen, bevor der Artikel
mit einer kurzen Skizzierung einiger
Schlussfolgerungen fir eine strategi-
sche Kooperationsgestaltung endet.
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