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KOOPERATIONEN
FLUCH ODER SEGEN?
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TEAMWORK

Kooperation statt Konkurrenz ist ein probates Mittel, um Krisen zu tiberwinden oder um Herausforderungen

gemeinsam anzugehen, die man maoglicherweise alleine nicht hatte meistern konnen. Fast taglich meldete die Wirt-

schaft neue Partnerschaften, Kooperationen oder Allianzen. Unternehmen kooperieren mit Konkurrenten, um

Marktanteile auszubauen, Hersteller bandeln wegen erwarteter Spareffekte an oder um tberlebensfahig zu bleiben

und auch Druckmaschinenherstellern sagt man nach, sie hatten tber eine — wenn schon nicht Fusion — Zusammen-

arbeit verhandelt. Viel ist aus diesen meist verbalen Ankiindigungen allerdings nicht geworden.

Von KLAUS-PETER NICOLAY

as auch nicht weiter ver-
WWundert. Denn die Erfah-
rung zeigt, dass langst nicht jeder
Zusammenschluss und auch nicht
jede Kooperation zum Erfolg fiihrt.
Allererstes Gebot bei Kooperationen
und auch Netzwerken ist, dass bei
den jeweiligen Partnern die «Chemie
stimmb. Schon vom ersten Gesprach
an, beim ersten Brainstorming, miis-
sen die Verhandlungen, ohne die es
nicht geht, professionell gemanagt
werden, um die gesteckten Ziele zu
erreichen. Im Management-Sprach-
gebrauch wiirde man es auf diesen
Nenner bringen: Kooperationen
missen auf «gleicher Augenhéhe
erfolgen. Und dabei spielen Emotio-
nen eine erhebliche Rolle.
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Die Angst davor, Kunden verlieren zu
kénnen oder Know-how an Partner
zu Ubertragen, muss einer Basis des
Vertrauens weichen. Und: Koopera-
tionen, die funktionieren sollen, wer-
den nicht auf einem Silbertablett ser-
viert. Netzwerke und Kooperationen
sind meist auch mit einem nicht un-
erheblichen zeitlichen Aufwand ver-
bunden. Wer dies unterschatzt, kann
schnell scheitern.

Vertrauen und offene Kommunika-
tion, die Bereitschaft zur Teamarbeit
und das Denken in grésseren Dimen-
sionen sind die Basis dafiir, gemein-
sam zu handeln und das jeweilige
Know-how ausspielen zu kdnnen.
Trotz dieser Gemeinsamkeiten sollte
sich dennoch jeder Partner auf die ei-
genen Stérken konzentrieren und die
sich aus der Kooperation ergebenden
erganzenden und maglicherweise

auch vergrosserten Ressourcen nut-
zen kénnen.

Eine Patentldsung fiir Kooperationen
gibt es jedoch ebenso wenig wie fiir
funktionierende Netzwerke. Selbst
wenn beide oft in einem Atemzug
genannt werden, unterscheiden sie
sich erheblich. Je nach ihrer Zusam-
mensetzung und Grésse sind bei
Netzwerken vollig andere Ansdtze
erforderlich. Denn mit der Anzahl an
Personen oder gar Unternehmen, die
an einer Kooperation oder einem
Netzwerk beteiligt sind, steigen auch
sowohl die Komplexitat als auch die
Anforderungen an eine adaquate
Koordination. Dabei spielt eine an
die Struktur angepasste Organisa-
tion und der Einsatz von Informati-
ons- und Kommunikationstechniken
eine ganz entscheidende Rolle fiir
den Erfolg.

Kooperationen und Netzwerke

Kooperationen und Netzwerke schei-
nen heute das Zauberwort fir die
Bewaltigung einer immer komplexer
werdenden Welt zu sein. Netzwerke
sind immer als Knoten und Verbin-
dungen zu sehen, bei denen es um
Austauschbeziehungen geht. So sind
ja auch soziale Netze zu sehen: als
Beziehungsgeflecht zwischen Men-
schen und zwischen Menschen und
Institutionen.

Gibt es einen Unterschied zwischen
Netzwerken und Kooperationen? Ja,
man muss Kooperationen nur als die
Basis von Netzwerken verstehen.
Wahrend in Kooperationen sehr klar
unterschieden werden kann, wer da-
zugehort und wer nicht, ist das Zie-
hen einer Grenze in Netzwerken so
eindeutig nicht mehr moglich. Ko-



operationen sind daher (theoretisch)
auch weniger komplex als Netz-
werke, binden zwei oder mehr recht-
lich selbststandige Akteure ein, ha-
ben ein gemeinsames Ziel oder zu-
mindest ein konkretes Projekt vor
Augen und nutzen dazu im Zweifels-
fall auch Netzwerke.

Netzwerke verbinden natiirlich auch
selbstandige Akteure mit einem ge-
meinsamen Anliegen, sind aufgrund
ihrer Grosse aber relativ komplex und
ein Gebilde mit Ausdehnungs- und
Schrumpfungsphasen. Letzteres ist
der eigentliche Unterschied. So kann
ein Netzwerk durchaus auch nach
dem Ausscheiden eines Partners wei-
ter existieren, was bei einer Koope-
ration zwischen wenigen oder nur
zwei Partnern ausgeschlossen ist.

Teamwork funktioniert

Dabei gibt es einige Beispiele, wie
und wo Kooperationen schon lan-
gere Zeit funktionieren. Winzer bei-
spielsweise hatten sich schon friih in
Kommunen, Genossenschaften oder
Kooperationen zusammengeschlos-
sen, um etwa Ernte- oder Flaschen-
abfiillmaschinen gemeinsam zu nut-
zen und damit teure Mehrfachinves-
titionen zu vermeiden. Auch perso-
nell wird in der Landwirtschaft auf
Zusammenarbeit gesetzt, um saiso-
nale Spitzen abzudecken.

Auch in der Formel 1 sind Koopera-
tionen von Bedeutung, da nicht jeder
Rennstall bei der Entwicklung von
Motoren in Forschung und Entwick-
lung investieren kann wie ein Gross-
konzern. Deshalb fahren verschie-
dene Teams mit den Motoren frem-
der Hersteller und Wetthewerber. Na-
tlirlich geht das alles nicht immer rei-
bungslos (ber die Biihne, doch ist
der Wert solcher Kooperationen un-
umstritten.

Das «Wir-Gefiihl> entwickeln

Diverse Umfragen belegen, dass Ko-
operationen und Netzwerken eine
hohe Bedeutung beimessen wird.
Dabei konzentrieren sich die Erwar-
tungen tblicherweise auf das Nutzen
potenzieller Synergien beim Perso-
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ZIELE UND ERWARTUNGEN

* Know-how-Pool und Informations-
austausch

* Gemeinsame Markterschliessung

e Schaffen neuer Vertriebsstrukturen

e Gemeinsamer Leistungspool bei
Ressourcen und/oder Personal

* Gemeinsame Projektarbeit

* Qualifizierungsmassnahmen, Aus-
und Weiterbildung

* Optimiertes Beschaffungsmanage-
ment

* Kosteneinsparungen durch Kon-
zentration auf Kernkompetenzen

e Stdrkung der unternehmerischen
Wettbewerbsfahigkeit und Redu-
zierung des Risikos

e Erhéhung der Innovationskraft im
Netzwerk

* Rasche Reaktionsfahigkeit

nal, bei den Maschinen, bei Prozess-
Optimierungen oder der Projektab-
wicklung. Zudem liegen viele Hoff-
nungen auf verbesserten Einkaufs-
konditionen. Und nicht zuletzt lasst
sich eine Investition weitaus leichter
realisieren, wenn sie auf mehreren
Schultern ruht oder durch mehrere
Partner getragen wird.

Doch abseits der Technik liegen auch
in der Vermarktung grossen Chan-
cen. So lassen sich beispielsweise
Vertriebskanale biindeln oder opti-
mieren, das Produktangebot kann
ausgebaut und erganzt werden zu
Komplettlésungen und schliesslich
koénnen Unternehmen als Kooperati-
onspartner am Markt ganz anders
auftreten als als Einzelkampfer (sie-
he den voranstehenden Beitrag auf
Seite 42).

Doch bevor die ersten Erfolge einge-
fahren werden kénnen, miissen die
richtigen Akteure erst einmal zuei-
nanderfinden, die angestrebten Ziele
prazise formuliert und eine gemein-
sam tragfahige Strategie entwickelt
werden.

Es muss zudem die geeignete Koope-
rationsform bestimmt werden, damit
fiir alle Beteiligten eine Win-win-Si-
tuation gegeben ist und der Nutzen
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fur alle Partner sichtbar wird. So
liesse sich beispielsweise eine ge-
meinsame Druckerei einrichten, in
der die Kapazitaten gebiindelt und
besser ausgelastet werden konnten,
oder man einigt sich auf eine einzige
schlagkraftige und kompetente Ver-
kaufsorganisation. Auch beides ist
natiirlich moglich.

Das alles wird allerdings nur funktio-
nieren, wenn eine Kooperation auf
gegenseitigem Vertrauen basiert und
sich bei den Beteiligten ein gewisses
«Wir-Gefiihl> entwickeln kann.
Gleiches gilt auch fir Netzwerke, die
gut gemanagt und gepflegt werden
mussen, die Kommunikation muss
offen sowie transparent und die Auf-
gabenverteilung klar geregelt sein.
Wenn die Aufgaben dann gemein-
sam effektiver und effizienter gelost
werden konnen, als es ein Unterneh-
men alleine je konnte, hat sich das
Vernetzen oder eine Koopeation be-
reits gelohnt.

Chancen iliberwiegen

Die Vorteile von Kooperationen lie-
gen fiir Druckereien also auf der
Hand. Dazu gehdren etwa die ge-
meinsame Nutzung von Kapazitaten
und daraus resultierend eine bessere
Auslastung des Maschinenparks, die
Erweiterung des Angebots an Druck-
sachen, an Veredelungen oder Fini-
shing-Optionen. Dies kann durchaus
zu einer Starkung der Kundenbin-
dung filhren und gegebenenfalls
eine gemeinsame Vertriebstatigkeit
bis hin zu Shop-Losungen im Internet
starken.

Und schliesslich kénnen Netzwerke
eine dusserst praktikable Gegenstra-
tegie zu den weiter um sich greifen-
den Konzentrationstendenzen in der
Branche sein. Lesen Sie dazu auch
unsere Beitrdge auf den Seiten 42
beziehungsweise 46.
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e Kompatibel mit Windows XP,
Vista, Windows 7, 8 und 8.1
(32-bit und 64-bit)

e Vor- und Nachkalkulation

o Aufbau der Festkosten (KN)
e Intregierte Handelslésung

e SMS versenden

* Papierverwaltung mit Einlesen
der Papierpreislisten ab CD,
Internet oder FTP-Server
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Kalkulation
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NEU: Version 6.00
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o Kompatibel mit Office
20083, 2007, 2010, 2013
(32-bit und 64-bit)

* FSC-Papierstatistik

o Adressverwaltung mit
Selektion und Mailing

e Schnittstelle zu Abacus, Sesam,
Simultan, WinWare und WinBiz

e Debitoren mit Mahnwesen

o MwSt Abrechnung
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