IHR FUR KOMPETENZ

Kooperation als Tool zur Erfolgssteigerung

Teil 1: Warum kooperieren und wann sollten Sie es lassen

In den aktuellen und erheblichen
Verdnderungen, die den Markt
der Kommunikationsmedien be-
stimmen, sind intelligente 4

kleine und mittlere
men. Durch die Bunde &
Kompetenzen, Marketifg un@ in
einigen Fallen auch Ka‘n‘ '

stehen Synergien und
neue Marktpotentiale. :
In der Betriebswirtschafts

um ihre jeweils eigenen |
ten Unternehmensziele
erreichen zu kénnen.
Noch nie, seit Beginn de
trialisierung war es so einfach
Dienstleistungen oder Produkte
in unserer vernetzten Welt anzu-
bieten wie heute. Im Gegenzug
war es aber auch noch nie so
schwierig, sich mit seinen Dienst-

leistungen oder Produkten in ei-
nem bestehenden Markt dauer-
haft zu etablieren und reale Kun-
denbindungen zu schaffen.
Wenn Sie sich einer aufwandi-
geren Kooperation anschlieBen
mdchten, informieren Sie sich zu-
vor intensiv Uber Struktur, Fuh-
rung und Ziel der Kooperation. Es
existieren am Markt leider zuneh-
mend Organisationen, die sich
als Kooperationen darstellen, ei-
gentlich aber in Struktur und Ziel
eher als Distributions- oder Han-
dels-Agenturen zu erkennen sind.
Insbesondere fiir Griinder stellt
die Kooperation eine gute Chance
dar, alle benétigten Ressourcen
und die nicht vorhandenen Ge-
schéaftsbereiche zu ergénzen, so-
fern die vorhandenen Ressour-
cen auch an andere Kooperati-
onspartner weiter gegeben wer-
den kénnen.

Unwahrscheinlich in diesem Be-
reich durfte sein, dass Sie als
Einzelkdmpfer mit Ihrem Unter-
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nehmenMarktfuhrersindundkos-
tengUnstig alle Anforderungen
selbst erledigen kédnnen. Selbst in
diesem Fall, wlrden in der Praxis
alle lhrer Geschaftsbereiche zu-
mindest miteinanderkooperieren.
Prufen Sie daher zunachst sich
selbst ehrlich ob Sie in lhrer Per-
son oder im Rahmen lhrer beste-
henden Firmenkultur Uberhaupt
kooperationsfahig und nicht nur
in_hrer Personlichkeit kooperativ
sind.

hen Sie gut Meinungen und
\, anderer Partner aufgrei-
fen, weiter entWickeln oder ein-
fach umsetzen? Sind Sie in der
Lage, anderen ausiSchwierigkei-
ten heraus zu helfen ohne Druck
auszuliben odef‘[}ﬂad@fcmittel ein-
zusetzen? - »

Wenn Sie in Ihrem persénlichen
Wesen lhre Mitbewerber aus-
schlieBlich als Kriegsgegner im
gemeinsamen Markt sehen und
nicht zu Kompromissen bereit
sind, sollten Sie die Finger von

www.mueller-wartenberg.com

Kooperationen lassen. Sie kénn-
ten in einer sonst gut funktio-
nierenden Kooperation der Stér-
faktor sein und das ganze Unter-
nehmen Kooperation gefahrden.
Gleiches gilt fur den Fall, dass sich
lhr Unternehmen in einer wirt-
schaftlichen Schieflage befindet.
Ich werde immer wieder einmal
mit der Hoffnung von Marktteil-
nehmern konfrontiert, die Ko-
operation als Rettungsanker fur
ein Unternehmen zu sehen. In der
Praxis_wirdgdies jedoch nur im
glticklichen Einzelfall funktionie-
ren;-denn _eine funktionierende

‘Kooperation benotigt Zeit- und

Kosteneinsatz aller teinehmen-
den Partner und das zunichst
ohne Erfoal sg\ejirantie. Wenn dies
fur Si{ und Ihr Unternehmen zu-
trifft, | sind sicherlich zunachst
andere \Werkzeuge aus dem Re-
strukt ierd@sbaukas‘cen ein-
zusetz ‘n,*ﬁéfﬁrlich auch unter
Einsatz mit weniger aufwendigen
Kooperationsfeldern.




