IHR FUR KOMPETENZ

Kooperation als Tool zur Erfolgssteigerung

Teil 4: Basics fur Ihre Kooperation
und 10 Grundregeln als DenkanstoB ftir Ihren Erfolg

IndenvorherigenKapitelnhabeich
lhnen einige Kooperationsmog-
lichkeiten als GedankenanstoB vor-
gestellt. Ich verwende bewusst
nicht mehr den Begriff der Ko-
operationsform, da diese Vorstel-
lung eigentlich nur einige Eck-
punkte fir Kooperationsmdoglich-
keiten bietet.

Jede Kooperation bietet Vor- und
Nachteile, sofern die Teilnehmer
einige grundsatzliche Regeln be-
achten. Ich mdchte Ihnen daher
an dieser Stelle einige extrem
wichtige Punkte als Anregung
mit auf lhren Weg geben:

Basic 1: Entspricht das definier-
te Ziel der Kooperation lhren Er-
weiterungsgedanken und ist dies
durch eventuell bereits beste-
hende Kooperationspartner ganz
klar definiert?

Basic 2: Kennen Sie lhre mogli-
chenanderen Partner/Unterneh-
men fur eine Kooperation be-
reits und wenn ja, wie sind sie am

Markt aufgestellt und wie lauten
deren Kennzahlen?

Basic 3: Entsprechen lhre Erwar-
tungen und die lhrer Kooperati-
onspartnerdengemeinsamenie-
len oder besteht die Méglichkeit
hierfar einen tragbaren und ge-
meinsamen Rahmen zu schaffen?
Basic 4: Alle Partner und jeder
Partner fUr sich, mussen im Rah-
men ihres Einsatzes in der Koope-
ration entsprechend profitieren
kénnen (neudeutsch: Win-Win)!
Basic 5: Zum langfristigen Erfolg
einerKooperationsolltenallePart-
ner moglichst gleichberechtigt
aber auch gleich verpflichtet en-
gagiert sein. Bei groBeren Koope-
rationen empfiehlt sich, eine se-
parate FUhrung oder einen Uber-
geordneten und auf Zeit gewahl-
ten Beirat zu installieren.

Basic 6: Kosten- und Ertragsver-
teilung mUssen ganz klar und fur
alle Partner verstandlich von An-
fang an definiert werden.

Basic 7: Alle Partner muissen be-

reit sein, sich im zuvor vereinbar-
ten Rahmen in der Kooperation
mit Personal, Kapital und Zeitauf-
wand einzubringen. Sogenannte
»Auftragspickerei« hat in einer
funktionierenden  Kooperation
nichts zu suchen.

Basic 8: Jeder Partner muss zum
Gesamterfolg einer Kooperation
seinewirtschaftlichenDatenoffen
legen und bei Schwierigkeiten in
seinem Unternehmen die Partner
informieren.Beiauftragsnehmen-
den Kooperationen ist einer der
groBten Auftragskiller die Insol-
venz eines regionalen Kooperati-
onspartners.

Basic 9: Haben Sie Ihre Partner ge-
funden, geben Sie der Kooperati-
on eine Mission oder einen durch-
gangigen Verhaltenskodex (engl.
code of conduct). Im Rahmen
lhrer Kooperation haben sie zwar
nun ein gemeinsames Ziel, aber
unterschiedliche Strukturen und
Partner. Unterschatzen Sie nicht
den erforderlichen Aufwand zur
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gemeinsamen Anpassung lhrer
betrieblichen Strukturen.

Basic 10: Die Cl (Corporate Identi-
ty) und der Verhaltenskodex der
Kooperation mussen durch die
Partner in die teilnehmenden Un-
ternehmen und an deren Mitar-
beiter transportiert werden. Nur
so kann eine Kooperation im Gan-
zen gelebt werden.

2Zusétzliche Empfehlung

Fertigen Sie eine Ist-Analyse bzw.
eine persénliche Stdrken und
Schwéadchenanalyse (SWOT-Analy-
se) an. Sie kennen die Schwachen
lhres Unternehmens. Diese ein-
mal zu erfassen, ist hierbei lhre
personliche  Herausforderung.
Schauen Sie sich Ihre Kosten-
struktur, Grunde fur Kundenab-
wanderung, Ihr Marktumfeld ein-
mal nicht aus der Sicht Ihrer mo-
natlichen Betriebsauswertung an,
sondern prlfen Sie Ihre strategi-
sche Ausrichtung auch anhand
Ihrer aktuellen Deckungsbeitrage.



