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Kapitel 5: Netzwerke

und Kooperation —
gemeinsam stark sein!

Auch das Handwerk ist zwischenzeitlich globalen Auswirkungen
direkt ausgesetzt. Themen wie Netzwerke nutzen und Kooperationen
aufbauen sind wichtige Faktoren fur die strategische Ausrichtung
des Unternehmens und letztendlich fiir seinen Erfolg. Ob loses
Netzwerken oder verbindliche Kooperationen, die Tage der Einzel-

kampfer sind gezahilt.
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Netzwerkgedanke

Der Netzwerkgedanke wird im Handwerk immer wichtiger. Miteinander
statt gegeneinander lautet die Devise.

Lose Netzwerke

Ob lose Formen der Zusammenarbeit ohne vertragliche Verpflichtung, Wis-
sensaustausch (z. B. Erfa-Runden; Unternehmerfrihstiick), Steigerung des
Bekanntheitsgrades oder Empfehlungen, die Auspragungsformen des Netz-
werkens sind unterschiedlich und vielfaltig.

Wichtig hierfiir ist die Grundeinstellung des Unternehmers: Offenheit gegen-
tiber Menschen und Ideen, Kommunikationswille und Interesse an Verande-
rung, gepaart mit dem Prinzip des Gebens und Nehmens, bilden die Basis fiir
ein funktionierendes Netzwerk und oft auch fiir den geschaftlichen Erfolg.

Dies fangt schon im Kleinen bei der Griindung an. Funktionierende Netzwer-
ke, beispielsweise zu potenziellen Kunden, Steuerberatern, Banken-, Versi-
cherungsvertretern oder Lieferanten, sind oft wesentliche Faktoren fiir eine
gelungene Griindung oder Ubernahme.

Daruber hinaus kdnnen gezielt Kooperationen eingegangen werden.

Kooperation

Unter einer Kooperation versteht man die freiwillige Zusammenarbeit von
rechtlich selbststandigen Unternehmen. Die wirtschaftliche Entscheidungs-
freiheit der einzelnen Betriebe bleibt dabei weitestgehend erhalten.

Kooperationen im Handwerk

Kooperationen sind im Handwerk schon immer lblich: Von der Einkaufs-
kooperation (traditionell in Handwerksberufen mit starkem Handelsanteil)
tiber Produktions- und Leistungskooperation (Arbeitsgemeinschaft) bis zur
Finanzierungskooperation (Raiffeisen).

Marktveranderungen und der Wunsch des Kunden nach Komplettleistungen
(,Alles aus einer Hand“) machen deutlich, dass auf eine bestimmte Dauer
angelegte, betriebliche Kooperationen fiir das Bestehen vieler Betriebe oder
sogar ganzer Handwerkszweige am Markt wichtig sind.

Nutzen fiir den Betrieb
m grolere Auftragsvolumina/attraktivere Angebotspreise
B Starkung der Wettbewerbsfahigkeit

m Kosteneinsparung (Mengen-/Preisvorteile)

B Leistungssteigerung

B Erschlieen neuer Markte und neuer Kunden

m Komplettangebote (,Alles aus einer Hand*“)

m Verteilung des Risikos
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B bessere Nutzungvon Spezialwissen und von Kapazitaten bei
schwankender Auftragslage

Kooperationsbereiche

Fiir folgende Bereiche sind Kooperationen denkbar:
Beschaffung

Produktion
Dienstleistungen

Vertrieb

Marketing

Finanzierung

Forschung und Entwicklung
Rechnungswesen
Weiterbildung

Kooperationsformen

Kooperationen sind in samtlichen Rechtsformen méglich—vom losen Zusam-
menschluss fiir einen Auftrag bis hin zum gemeinsamen Unternehmen mit
eigener Rechtsform.

Man kann zwischen horizontalen, vertikalen und lbergreifenden Koopera-
tionen unterscheiden. Bei horizontalen Kooperationen handelt es sich um
die Zusammenarbeit von Unternehmen der gleichen Branche bzw. des glei-
chen Gewerks, die sich beispielsweise zur Ausfiihrung eines GroRauftrages
zusammenschlieRRen. Die vertikale Kooperation hingegen verbindet Unter-
nehmen verschiedener Gewerke oder Fertigungsstufen. Bei der tibergreifen-
den Kooperation arbeiten Partner unterschiedlichster Branchen, Bereiche
und Fertigungsstufen zusammen. Das konnen z. B. auch Banken, Architek-
ten, Planungsbiiros, Energielieferanten und Handwerksbetriebe sein.

In vier Schritten zum Kooperationserfolg

1. Ein Konzept erstellen
Bevor Sie Partner fiir Ihre Kooperation finden, miissen Sie sich liber die
Ziele Ihrer Kooperation klar werden und ein Konzept ausarbeiten. Darin
sollten neben dem Leitbild bzw. den Zielen der Kooperation auch die Ana-
lyse der Marktsituation, die Kundenwtinsche, das Angebot, die Zielgrup-
pen, die Organisation und die Finanzierung der Kooperation dargestellt
sein.
Sie konnen sich natiirlich auch bestehenden Kooperationen anschlieRen.
Nutzen Sie bereits bestehende Kontakte oder Unternehmen, mit denen
Sie schon zusammengearbeitet haben. Erkundigen Sie sich beispielswei-
se auch bei lhrer zustandigen Handwerkskammer, lhrem Verband oder
Ihrer Innung.

2. Ein geeignetes Team finden
Entscheidendes Erfolgskriterium jeder Kooperation ist die Zusammen-
setzung des Teams, d. h. die Auswahl der Kooperationspartner. Hier ist zu
beachten, dass eine Kooperation auf Dauer immer nur so gut ist wie der
schwachste Kooperationspartner. Wichtige Kriterien fuir die Auswahl von
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Kooperationspartnern sind Leistungsfahigkeit, Verlasslichkeit und eine
stabile finanzielle Situation.

Nur wenn sich alle Partner optimal in die Kooperation einbringen und die
Ziele der Kooperation mittragen, kann der Erfolg der Zusammenarbeit
groRer sein, als wenn jeder Betrieb alleine am Markt auftreten wiirde.
Gelingt dies nicht, scheitern Kooperationen haufig schnell.

. Spielregeln festlegen

Wie detailliert die Vereinbarungen sein muissen, hangt von den Zielen,
der Art und Intensitat der Zusammenarbeit und natiirlich von den
Kooperationspartnern ab.

Je enger der Zusammenschluss, umso genauer miissen die Vereinbarun-
gen sein. Je mehr Kooperationspartner zusammenkommen, desto wich-
tiger wird das Management und damit die Flihrung und Organisation der
Kooperation. Wenn einer der Kooperationspartner die Geschaftsfiihrung
,nhebenbei“ ibernimmt, kann das auf Dauer zu Problemen fiihren. Denk-
bar ist daher auch, dass ein Kooperationsmanager die Kooperation nach
aullen vertritt, Auftrage akquiriert und als Ansprechpartner fiir Kunden
und Handwerksbetriebe dient.

. Eindeutige Vertragsgrundlagen schaffen

Je enger der Zusammenschluss zwischen den Kooperationspartnern,
desto wichtiger sind die richtige Rechtsform und rechtssichere Vertrage.
Nutzen Sie die Erfahrung vorhandener Kooperationen und setzen Sie
bewahrte Vertrags- und Rechtsformen ein.

Q

Tipp

Leitfaden und Beratung zu
Kooperationsvorhaben erhalten
Sie bei Ihrer zustandigen Hand-
werkskammer, lhrem Verband

und lhrer Innung.
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