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Sie wissen nun, welche Art von
Kooperation Sie mochten. Ihre
Partner und eventuell sogar eine
bestehende Kooperation haben
Sie identifiziert und sich Uber
das/die  Partner-Unternehmen
informiert. Sie kennen auch die
wirtschaftlichen Kennzahlen des
Marktes und lhrer zukutnftigen
Partner. Eventuell haben Sie be-
reits ein erstes Vorgesprach,
diskret und an neutralem Ort ge-
fahrt?

Definieren Sie nun gemeinsam
lhre Erwartungen und die ge-
planten Ziele fur Ihre Kooperation
moglichst exakt und diskutieren
Sie auch den Worst-Case.
GeradebeiKooperationsvorhaben
mit hohen Investitionstiefen stel-
le ich immer wieder fest, dass die
finanzielle Grenze fUr ein eventu-
elles Scheitern in den seltensten
Fallen fixiert wird. Erzielen Sie
hierbei unbedingt eine vollstan-
dige Ubereinstimmung aller Part-
ner. In diesem Stadium sollten Sie

noch jedem Partner die Mdglich-
keit geben, auszusteigen oder es
selbst zu tun.

Wenn Sie sich einer bestehenden

KooperationanschlieBenmochten, -

sind deren Unternehmensziele
wie auch alle anderen relevan-
ten Dinge bereits durch die be-
stehenden Partner definiert. Sie
kébnnen diese Formalien . daher

nur prufen und anerkennen QQ@R\

Koordination, Finanzen usw.) und
bestimmen Sie ein Leitungsgre-
mium (Beirat) sofern Sie mehr als
eine Handvoll Partner in-der Ko-
operatlon sind.
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In diesem Zusammenhang legen
Sie auch eindeutig die Gewinn-
Kostenverteilung und Haftungen
den Ter{nehmefr fest. Beachten Sie
. Paptner gleich-
maB seinem Einsatz pro-
d ha

eben auch nicht. w ten sollte. Je nach
Wenn Sie bezuglich«del eln H’c und geplanten echtsformist

TR
samen Ziele un( der \en-

bedingungen: Ihrer Operation
Einigkeit. erzielt hgben sollten Sie
unbedingt alle Details schriftlich
fixieren, schon-alleine um spater
auftretende

Zu vermeiden.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist
zu diesem Zeitpunkt die Defini-
tion von Zustandigkeiten der Be-
teiligten. Definieren Sie fachliche
Zustandigkeiten (z.B. Verwaltung,

Missverstandnisse

€es chspatestensander Zeit
ei zialisierten Rechtsbei-
sta zuschalten. Dieser kann

auch mit lhnen und lhren Part-
nern letzte Differenzen in der
Gestaltung der Kooperation dis-

! kutierenyund- als “Mediator eine

Einigung herbeifthren. Vom klas-
sischen Handschlag rate ich lhnen
grundsatzlich ab.

Wie in jedem Unternehmen in der
Grundungsphase, benotigt auch
eine Kooperation eine Anlaufzeit.

Je nach Art und Umfang lhrer Ko-
operation sollten Sie diese Start-
phase gemeinsam definieren und
die Entwicklung in einem Stufen-
plan sowohl zeitlich als auch mit
einer soliden Finanzplanung fest-
legen. Lassen Sie sich hierbei nicht
von Gefuhlen oder Winschen lei-
ten, erstellen Sie lhre Planungen
eher solide und mit Bedacht.

In dieser Startphase, wie auch in
den spateren Phasen lhrer Ko-
operation, ist es von eminenter
Bedeutung, dass Sie und lhre
Partner miteinander offen und
auf Augenhdhe kommunizieren.
Diese Kommunikation beschrankt
sich nicht nur auf die Geschafts-
leitungen, sondern schlieBt alle
beteiligten Mitarbeiter mit ein.
Definieren Sie auch fruhzeitig, wie
die IT-L6sungen in lhren Unter-
nehmen zukunftig miteinander
kommunizieren kénnen und su-
chen Sie hierfUr nach mdglichst
kostenglinstigen und flexiblen
Losungen.



