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----- In den Schwerpunktthemen

Marketing
Gutes Marketing umfasst die gesamte Ausrichtung
eines Unternehmens auf den Markt hi

AulRenwirtschaft

Markte jenseits der Grenzen schaffen ein zweites
Standbein und starken die Position im Inland.

Demografischer Wandel

Wir werden ,global, alter und weniger®. Dies erfordert
neue Strategien fur Kunden und Belegschaften.
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----- Stark - Starker - Kooperationen

,Offnen Sie den Blick fir die Moglichkeiten von
Kooperationen, um lhren Betrieb weiter zu bringen!”

Was bringt mir eine Kooperation?

Wie sollte eine gute Kooperation gestaltet sein?

Wer ist wichtig fur eine funktionierende Kooperation?
Kooperationen in meinem Betrieb
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----- Was versteht man alles unter ,Kooperation*?

= Jede Art von zwischenbetrieblicher Zusammenarbeit

z. B.
Zusammenlegung von Vertrieb, Einkauf, Bauausftihrung,

Forschung und Entwicklung

ohne dass die Kooperationspartner ihre rechtliche und
wirtschaftliche Selbstandigkeit im Auf3enverhaltnis
verlieren.
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----- Welche Vorteile bringt mir eine Kooperation?

Gewinnung von Neukunden

Verbesserung der Kapazitatsauslastung
Leistungsangebot erweitern ,Leistung aus einer Hand'
Auftragslage verbessern und Umsatzsteigerung
Dienstleistungsfelder erweitern

ErschlieRung neuer Geschaftsfelder und Markte
Standortsicherung

Erhohung der Wettbewerbsfahigkeit

Sicherung von Beschéaftigung und Ausbildung
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----- Wie gestaltet sich eine gute Kooperation?

Ausgangspunkt Partner finden :

Gleic
eic
eic
eic

O O W

nes Interesse
ner Anspruch an die Kundenbedienung
ne Kundengruppen

ne Zielsetzung

z.B. Pool der Handwerkskammer - Kooperationsborse
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----- Stolpersteine ...

unterschiedliche Erwartungen und Ziele

unklare Vereinbarungen tber Arbeitsaufteilung,
Termine, Kosten etc.

mangelhafte Kommunikation und Leistungen der
Partner

Misstrauen gegenuber den Partnern
hoher Arbeitsaufwand vor und nachher

Zusatzlicher Kostenfaktor durch gemeinsame
Aktivitaten

Abhangigkeit, Verlust der Eigenstandigkeit
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----- Schritte zu einer marktfahigen Kooperation

%
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----- Aufbau einer Kooperation

Zielsetzung definieren

Gemeinsames Leitbild: Arbeitsaufteilung,
Zustandigkeiten, Kommunikation innerhalb der Koop,
Entscheidungsfindung,

Unter einem Namen wie Homepage, Kundenflyer

Rechtliche Aspekte: Angebotserstellung,
Rechnungserstellung, Reklamation

Know-How: Sprache, Umgang, Tradition/Kultur,
einheitlicher Auftritt, Werbung
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Ihr Auftritt als Kooperation
... die 4 Elemente des Marketing-Mixes

Marketing

Mix
=Die4P
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Marketing-Mix

... Produktpolitik (Product)

4 N

Produktpolitik (Product)

~Es“ muss mehr sein, als die Summe der einzelnen
Angebote

hoheres technisches Niveau, Zeit- oder Komfort-
gewinn

" /
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Marketing-Mix

... Preispolitik (Price)

4 N

Preispolitik (Price)

Kostenreduktion durch Einkaufvorteile /
Abwicklungsvorteile

" /
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Marketing-Mix

... Vertriebspolitik (Place)

4 N

Vertriebspolitik (Place)

Lieferung héherer Mengen und héherer Qualitat,
Nutzung neuer Absatzwege

" /
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Marketing-Mix
... Kommunikationspolitik (Promotion)

ﬁ(ommunikationspolitik (Promotion) \

e Bekanntmachung der Leistungen/der Kooperation

* Imageaufbau der Kooperation

 Informationen Uber die Kooperation und das
Angebot vermitteln

o Aufmerksamkeit und Definition eines einheitlichen

\Nachfrage erzeugen Erscheinungsbildes
] ] « Name, Schriftzug

* Logo
» Farben, Schriftfarbe

Konsequente Verwendung
durch alle Partner!!!
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----- Gemeinsamer Auftritt als Kooperation

Offentlichkeitsarbeit, Werbung

Homepage mit Verlinkungen zu den einzelnen
Firmen-Homepages

Gemeinsame Materialien: Flyer, Visitenkarten, Logo
Gemeinsame Aktivitaten fur Messen, Ausstellungen
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----- In den Schwerpunktthemen

Marketing
Gutes Marketing umfasst die gesamte Ausrichtung
eines Unternehmens auf den Markt hin.

AulRenwirtschaft

Markte jenseits der Grenzen schaffen ein zweites
Standbein und starken die Position im Inland.

Demografischer Wandel

Wir werden ,bunter, alter und weniger®. Dies erfordert
neue Strategien fur Kunden und Belegschaften.
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----- Kooperationen im Handwerk !?

,burch unsere grenziberschreitende Kooperation
erwirtschaften wir 33 % unseres gesamten Umsatzes.
Traurig eigentlich, dass diese Kooperation durch Zufall entstanden ist.

Letztendlich war sie fur uns ein Glucksgriff.”

Warum werden grenztberschreitende Handwerkskooperationen so

selten bewusst in Betracht gezogen?
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----- Starken des dt. Handwerks im internationalen Vergleich

Qualitat

Gutes Preis- D
Leistungsverhéltnis Flexibilitat

Zuverlassigkeit

Fachwissen

Flache Hierarchien
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Schwachen des dt. Handwerks bei der Erschliel3ung
Internationaler Markte

Unkenntnis der Mangelnde

technischen Kontakte :
Anforderung Regional begrenzter

Absatzmarkt

Fehlende Unzureichendes
Marktkenntnis Marketing

Begrenzte finanzielle
Fehlende
und personelle
Ressourcen

Sprachkompetenzen
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----- Chancen internationaler Kooperationen

Chancen

ErschlieBung neuer Absatzmarkte/Neue Kunden

Erweiterung der eigenen Produktlinie sowohl im Inland als
auch im Ausland

Kompetenzerweiterung sowohl in der Person des
Unternehmers als auch bei den Mitarbeitern

Ressourcenschonung durch Arbeitsteilung

Gemeinsame ErschlieBung weiterer Drittmarkte

Reputationsgewinn
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Unsicherheiten im Bezug auf

Aufgabe der Selbstandigkeit

Unkontrollierter Abfluss von Know-How

Zusatzlicher Koordinierungs- und Abstimmungsaufwand

Gefahr der Starkung eines Wettbewerbers
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----- Kooperationen bieten Abhilfe

Starken &

Gefahren & Schwachen

~isiken

Bereit-
schaft &
Mut

Koo%eration
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----- Probleme internationaler Kooperationen

Hemmnisse

Finden eines geeigneten Kooperationspartners im Ausland

Unterschiede in Mentalitat und Betriebskultur
Sprachdefizite
Unkenntnis der rechtlichen Situation

Zeitaufwand fir die Pflege der Kooperation

Lange Vorlaufzeit

zukunftsinitiative 23
,Stark — Starker — Kooperation®“, Kéln — 12. Mai 2010 handwerknordrhein-westfalen



----- Hemmnisse internationaler Kooperationen

Hemmnisse beim Auf- oder Ausbau der EU-Geschafte (%)
0 20 40 60 80

Finden geeigneter Partner
Marktinformationen
fehlende Erfahrung

rechtliche Absicherung
Burokratie

Zahlungsgewohnheiten

Zeitbedarf 1 28,9

Kosten 27,4

qualifiziertes Personal 27,2

verfiigbares Personal 26,6

Konkurrenzsituation 1 24 4
Markteinflisse | 23,9
Entfernung/Logistik ' | 23,3
Sprache i 20, 3

Mentalitat | 11,6
Arbeitsgewohnheiten | | 10,3

Produktanforderungen I 4,9
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----- Hauptschwierigkeit: Partnersuche im Ausland

Falrtnersucne

Messen (AUMA)
Kooperationsborsen

Handwerksorganisationen
Aul3enhandelskammern
Berufs- und Branchenverbande
Direktrecherche
GTAI
E-Trade-Center

zukunftsinitiative 25
,Stark — Starker — Kooperation®“, Kéln — 12. Mai 2010 handwerknordrhein-westfalen



Unterschiede in Mentalitat und Geschaftskultur

Quelle: www.toonpool.com/
...Joktoberfest_ii_593315.jpg
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Interkulturelle Unterschiede
Unsicherheits-
vermeidung
Dimensionen-

Modell

Langfristige/

kurzfristige
Orientierung
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Individualismus/
Kollektivismus

Maskulinitat/
Femininitat
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Uberbriickung der Kulturunterschiede
<A T —
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Sprache und Kommunikation
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Die rechtliche Situation
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----- Zeit als wichtigster Faktor fur den Kooperationserfolg

Anbahnung
« Selbstanalyse

« Partnersuche Implementierung Festigung

Jede Phase erfordert einen hohen Zeitaufwand und
entsprechende Geduld!
Misserfolge sind mit in das Kalkul einzubeziehen!
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Letztendlich:
Immer den Erfolg im Blick behalten

Standige Abspracnen Anpassungs-

unter den

Erfolgskontrolle Partnern

prozess
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In den Schwerpunktthemen

Marketing
Gutes Marketing umfasst die gesamte Ausrichtung
eines Unternehmens auf den Markt hin.

AulRenwirtschaft

Markte jenseits der Grenzen schaffen ein zweites
Standbein und starken die Position im Inland.

Demografischer Wandel

Wir werden ,bunter, alter und weniger®. Dies erfordert
eue Strategien fur Kunden und Belegschaften.
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Einstellung von Mitarbeitern

1. Wer zahlt zu meiner Zielgruppe?
(Azubis, Gesellen, Meister etc.)
2.  Wie und wo spreche ich die richtigen Bewerber an?

3. Welche Erwartungen und Bedurfnisse haben die Bewerber und Sie als
Arbeitgeber

Mogliche Kooperationen:

- Schulen

- Hochschulen

- Privaten Arbeitsvermittlungen
- Umschulungseinrichtungen

- Weiterbildungstrager

- Beschaftigungsgesellschaften
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Ausbildung ...

... Im Verbund

Zusammenarbeit einzelner Betriebe in der Ausbildung
Gesetzliche Regelung in § 10 V BBIG
Modelle: - Auftragsaubildung

- Konsortium

- Leitbetrieb mit Partnerbetrieben

- Ausbildungsverein

~Stark — Starker — Kooperation“, Kéln — 12. Mai 2010

37



... Im Verbund:

Ausbildung ...

Vortelle

FUr den Betrieb

Fur den Auszubildenden

Kostenentlastung

Abwechslungsreiche Ausbildung

Chance fur kleinere Betriebe,
eigenen Nachwuchs auszubilden

Forderung der im Berufsleben
notwendigen Flexibilitat

Quialifizierung durch Ausbildung im
eigenen Betrieb und Erfahrung aus
anderen Betrieben

Grol3ere Berufserfahrung und
Forderung der Selbstandigkeit und
Teamfahigkeit

Ausbildung auch in ,neuen”
Berufsfeldern moglich, da
Ausbildungsinhalte durch andere
Partner abgedeckt werden

GroRe Chance der Ubernahme
nach der Ausbildung in einem der
beteiligten Unternehmen
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Qualifizierung und Lernforderlichkeit Ihres
Unternehmens

Etablierung interner Weiterbildungen

Spezifische Weiterbildungen
fur Altere und Jungere/spezielle Weiterbildungsplane

Vermittlung neuer Technologien und Verfahren

Kooperation mit
Weiterbildungstragern

Innerbetriebliche Systeme
der Wissensweltergabe
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Im Betrieb als Tandem unterwegs

Wissen durch Wissenstransfer von Alt nach Jung im
Betrieb halten
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Gesundheitsforderung

Betriebliche Gesundheitsforderung (BGF) umfasst alle gemeinsamen
Malinahmen von Arbeitgebern, Arbeitnehmern und Gesellschaft zur
Verbesserung von Gesundheit und Wohlbefinden am Arbeitsplatz.

BGF ist eine moderne Unternehmensstrategie und zielt darauf ab:

Krankheiten am Arbeitsplatz vorzubeugen (einschliel3lich
arbeitsbedingter Erkrankungen, Arbeitsunfalle,
Berufskrankheiten und Stress)

Gesundheitspotentiale zu starken und
das Wohlbefinden am Arbeitsplatz zu verbessern.

Luxemburger Deklaration zur Gesundheitsférderung (1997)

41
~Stark — Starker — Kooperation“, Kéln — 12. Mai 2010



----- Analyse der Gesundheitssituation

Objektive Daten Subjektive Daten
Betriebsarztliche Daten Wohlbefinden
Krankenstand Subjektiver
AU — Daten’ Fehlzeiten Gesundheitszustand
Gefahrdungsanalysen Arbeitsklima
Betriebs- und Zufriedenheit
Arbeitsplatzanalysen
Strukturdaten
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Mal3nahmenauswahl: Bewegungsapparat

Krankenkassen, Sportvereine und Fitnessstudios
bieten interessante Kooperationsmadglichkeiten bei

betriebsbezogenen
Gesundheitsférderungsmalinahmen
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Unternehmenskultur

- Kooperativer
FUhrungsstil

- Wertschatzung
- Teamsitzungen
- Ausfliige und Felern

v
Unternehmensidentitat
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Externes Wissen nutzen ...

Wissen externer Berater flr den eigenen Betrieb nutzen
mit Hilfe von Netzwerken
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Externes Wissen nutzen ...

Wirtschaftssenioren sind Spezialisten, die ihr Know-how durch
jahrzehntelange Praxis im Handwerk, Handel und in der Industrie, in

Dienstleistungen sowie Institutionen und Verbanden, aber auch als
Unternehmer erarbeitet haben.

Wirtschaftssenioren helfen bei:
Existenzgrindungen
Existenzerhaltung
Unternehmensnachfolge
Coaching
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Kooperation lohnt sich — wir unterstutzen Sie!
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!

Bernd Krey

Handwerkskammer zu Koln

Tel.: 0221/ 2022-347
krey@hwk-koeln.de

Andreas Gerdau

Handwerkskammer zu Kdln
Tel.: 0221/ 2022-309
gerdau@hwk-koeln.de

Sonja DominikowskKi

Unternehmerverband Handwerk NRW (LFH)
Tel.: 0211 / 300652-17
dominikowski@Ifh-nrw.de
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