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Erfolgreich im Team: Studien zeigen, dass Unternehmen im Verbund haufig besser wirtschaften als Einzelkampfer.

Gemeinsam stark

In Kooperationen und Netzwerken konnen sich Mittelstandler gegen grol3e

Wettbewerber besser behaupten. VON ALEXANDER FREISBERG

Mittelstindler lassen sich nicht
gern in die Karten schauen - ab-
geschottet von der Konkurrenz
gehen sie verschwiegen ihren Ge-
schiften nach. In der Vergangen-
heit mag dies das typische Verhal-
ten zahlreicher Unternehmen ge-
wesen sein, heute gelten fiir viele
Betriebe andere Regeln: Immer
mehr Mittelstindler verbiinden
sich mit Wettbewerbern und Fir-
men aus anderen Branchen.

Von der projektbezogenen Kurz-
zeit-Zusammenarbeit bis hin zur
langjihrigen Entwicklungspart-
nerschaft - Form und Inhalt der
Kooperationen sind kaum Gren-
zen gesetzt. Hiufig geht es um
Forschung und Entwicklung oder
um den Einkauf, aber auch die
Themen Marketing, Export und
Vertrieb eignen sich fiir entspre-
chende Projekte.

Die Beweggriinde sind fiir fast alle
Biindnisse identisch: Gemeinsam
will man sich gegen grofie Kon-
kurrenten behaupten, Synergien
nutzen und die Kosten im Griff
behalten. Dass Firmen, die auf Ko-
operationen setzen, tatsidchlich
sehr hiufig erfolgreicher wirt-
schaften als Einzelkdmpfer, zeigt
eine Untersuchung des Centrums
fir Angewandte Wirtschaftsfor-

schung Miinster (CAWM): ,,Un-
ternehmen, die Mitglied in einer
Verbundgruppe sind, haben mit
hoherer Wahrscheinlichkeit ein
geringeres Insolvenzrisiko als Un-
ternehmen, die keiner Verbund-
gruppe angehdren®, so die Pro-
fessorin Theresia Theurl bei der
Vorstellung der Studie.

,Besonderen Sinn machen Netz-
werke fiir mittelstindische Firmen
etwa bei der ErschlieRung in-
ternationaler Mairkte®, sagt Dr.
Heinz-Jiirgen Biichner, Direktor
Volkswirtschaft und Research bei

» Chancen: Mittelstandler

sind im Verbund oft stérker als
Einzelkdmpfer — es kommt
allerdings auf die richtige Part-
nerwahl und ein gutes Manage-
ment der Kooperation an.

» Grenzen: Kooperationen
sind erfolgreich, wenn gesunde
Unternehmen gezielt zusam-
menarbeiten —sie kdnnen
marode Firmen nicht kurzfristig
aus einer Schieflage befreien.

der IKB Deutsche Industriebank
AG. Gerade beim Markteintritt in
die aufstrebenden asiatischen Re-
gionen kdnnten sich Mittelstind-
ler sinnvoll ergidnzen, gemeinsam
Vertriebsniederlassungen griin-
den oder Serviceleistungen part-

die Produkte der Partner gut er-
ginzen®, sagt Blichner. Je inten-
siver die Partnerschaft, desto bes-
ser miissen auf’erdem die Un-
ternehmenskulturen der Partner
zusammenpassen. In jedem Fall
sollten die beteiligten Unterneh-

,Die Produkte der einzelnen Partner

mussen sich gut erganzen.”

nerschaftlich anbieten. Derartige
Biindnisse seien fiir nahezu jede
Branche geeignet, so IKB-Fach-
mann Biichner. ,,Allerdings sind
Netzwerke in Bereichen, in de-
nen viele verschiedene Produk-
tionssparten zu einem Endpro-
dukt zuliefern, ganz besonders
vielversprechend.“

Kein Wunder also, dass gerade die
mittelstindischen Automobilzu-
lieferer verstirkt auf Kooperatio-
nensetzen. Gleich eine ganze Rei-
he von oft regional organisierten
Netzwerken und Kontaktbdrsen
erleichtern die Suche nach dem
richtigen Partner. Das Hauptkri-
terium bei der Suche: ,Wenn es
sich nicht um eine reine Einkaufs-
kooperation handelt, miissen sich

men die Bereitschaft haben, eine
offene Informationspolitik zu be-
treiben, so Biichner. Und das fillt
so manchem Mittelsténdler nicht
gerade leicht: ,,Oft befiirchten die
Partner einen zu grof’en Einblick
von Wettbewerbern in ihre eige-
ne Ertrags- und Umsatzsituation
sowie in ihre strategische Aus-
richtung.”

Wer eine Partnerschaft eingehen
will, sollte solche Bedenken tiber-
winden und generalstabsmiRig
planen. Entscheidend ist die gute
Vorbereitung: Die Abldufe im Be-
trieb sind zu optimieren, um fiir
Partner attraktiver zu werden.
Gleichzeitig muss der Unterneh-
mer seine Erwartungen an die
Kooperation genau definieren.
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Ist der Partner gefunden, so ist es
notwendig, klare Regeln fiir die
Zusammenarbeit festzulegen. Da-
bei sollte es um die Informations-
politik der Partner gehen, aber
auch um die Klauseln fiir einen
moglichen Ausstieg aus der Zu-
sammenarbeit. ,,Welche Art der
Kooperation und des Vertrags ge-
wihlt werden, hingt entscheidend
vom jeweiligen Zweck der Zu-
sammenarbeit ab“, sagt Biichner.
Bei einer einfachen Einkaufskoo-
peration beispielsweise l4sst sich
der Zusammenschluss wesentlich
leichter organisieren als beim
Aufbau einer gemeinsamen For-
schungsabteilung.

Auf welche Art von Vertrag auch
immer die Wahl fillt: Ist eine Ko-
operation geschlossen, muss sie
gemanaged werden. Das bedeu-
tet: Schnittstellen zum Partner
miissen angepasst und Erfolgs-
kontrollen eingefithrt werden -
damit spiter je nach Bedarfnach-
justiert werden kann. In jedem
Fall sollte die Kooperation trotz
fester vertraglicher Regeln so fle-
xibel gestaltet sein, dass die Zu-
sammenarbeit zu einem spiteren
Zeitpunkt der Sachlage entspre-
chend erweitert oder einge-
schrinkt werden kann. [
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