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Beispiel 1
Android

Herausforderung
- Schaffung eines Betriebssystems für

Mobilgeräte
- Einbindung unterschiedlicher 

Kompetenzen

Lösung
- Definition benötigter Kompetenzen 

(Cluster)
- Ableitung der Aufgaben
- Gestaltung der Schnittstellen zwischen 

den Partnern
- Aufsetzen eines Partnerprogramm 

(Zutritt neuer Mitglieder)

Auswahl von Kooperationsmitgliedern
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Beispiel 2
Mercedes-Renault/Nissan

Herausforderung
- Bau eines neuen Nischenprodukts 

(Luxury Pick-up, insb. für den 
amerikanischen Markt)

- Kostenreduktion

Aufgaben
- Nutzung einer gemeinsamen Plattform
 Größenvorteile

- Schnittstellengestaltung 
(Fahrwerk/Chassis vs. Karosserie und 
Innenraum

- Differenzierung (Luxussegment vs. 
normale Pick-ups)

- Aufgabenzuweisung

 Folge von Kooperationen
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Beispiel 3
Verbundgruppen im Handel

Einzelhändler

Gemeinschafts-
unternehmen

Herausforderung

- Kostenvorteile in der Beschaffung
- Unterstützung in der Organisation
- Gemeinsame Marke

Aufgaben

- Präzise Analyse der Tätigkeiten und 
Identifikation gemeinsamer Tätigkeiten 

- Definition von Rechten und Pflichten 
(Verbundtreue vs. unternehmerische 
Entscheidung)

- Verbundregeln
- Kooperationsintensität
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Kooperationsgründe

Kosten reduzieren

Risiken verteilen

Zugang zu Technologien

Zugang zu Wissen

Zugang zu Marken

Zugang zu Qualitäten

Zugang zu Märkten

Zusammenarbeit ermöglicht höhere Stückzahlen
 Größenvorteile

Risiken von Investitionsprojekten werden zwischen den 
Partnern aufgeteilt

Neue Technologien nutzen, um neue Produkte/Prozesse zu 
entwickeln

Neues Wissen (Produkte Organisation) für sich nutzbar 
machen

Über Marken Zugang zu neuen Kunden finden
Marktposition verbessern

Besseres Monitoring der Qualität von Produkten und 
Produktionsprozessen

Neue geographische Märkte und Segmente erschließen
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Auf die Kombination kommt es an

Wettbewerbsvorteile durch Kombination:
Geschäftsmodell Kooperation

Groß wirken

► Kosten senken
► Vielfalt ermöglichen
► Voneinander lernen
► Risiken mindern
► Markteintritt ermöglichen
► Neues schaffen

Klein bleiben

► Selbständig bleiben
► Standort kennen
► Identität behalten
► Kundenbindungen erhalten
► Verantwortung übernehmen
► Verankerung schaffen

aber
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Organisation von Kooperation

In Unternehmen In Kooperationen

Command and control Coordinate and cultivate

Für Kooperationen werden andere Management- und
Governancelösungen benötigt als in Unternehmen.
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Was ist anders?

Steuerung

Unternehmerische
Freiheit

Heterogenität

Komplexität

- Andere Steuerung- und Managementmechanismen
- Steuerung über Anreize / Koordinationsmechanismen
- Konfliktmanagement

- Kooperation schränkt unternehmerische Freiheit ein
 Identifikation wo und mit welcher Wirkung!

- Abwägen Kooperationsvorteile und Individualitätsvorteile
- Entrepreneur vs. Intrepreneur

- Kooperationspartner sind notwendig unterschiedlich
 Unterschiede akzeptieren und Wirkung abschätzen

- Heterogenität eindämmen (Partneridentifikation)

- Kooperation ist komplexer, da mehr Entscheidungsfreiheit 
existieren
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Kooperation ist eine Projektaufgabe

Kameradschaft ist, 
wenn der Kamerad schafft.

Mehmet Scholl

Kooperation ist eine Projektaufgabe 
und unternehmerische Investition!
 Zielvorgaben
 Ressourceneinsatz notwendig
 Überprüfung der Ziele
 Änderungen

Keine Me too-Kooperation!

Keine Erwartung wundersamer Hilfe 
durch den Partner!

Keine Not-und-Elend-Kooperationen!

Individuell motivierte Win-Win-Situationen schaffen
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Einzelwirtschaftliche 
Kooperationsziele

Prüfung 
Kooperationskompetenz

Prüfung Schnittstellen

Erstellung Partnerprofil

Check Kooperations-
formen

Check EU-Recht

Check GWB

Strategische
Positionierung

Interne
Vorbereitung

Institutio-
nalisierung

Operative
Kooperations-

führung

Erfolgs-
kontrolle

Kooperationsmanagementprozess

Zielanalyse

Umweltanalyse

Unternehmensanalyse

Prozesse

Prozesscontrolling

Kontrolle Spielregeln

Kontrolle Zielerreichung

Value Reporting

Modifikationsvorschläge

Implementation 
Kooperationsmanagement

Spielregeln 
Entry/Exit, Leistungsaustausch, 

Kompetenzen, Bewertung & 
Verteilung, Kommunikation

Vertrag

Infrastrukturen

Vertrauen

Implementierung der UK 
in Geschäfts- und

Unternehmensbereichen

Schnittstellen-
management

Binnenstabilisierung

Steuerung
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Prozesse kennen

Welche Aktivitäten/Prozesse gibt es im 
Unternehmen?
Schnittstellen:
- Produkte
- Dienstleistungen
- Informationen

Hilfe bei der Entscheidung über 
kooperationsfähige Teileinheiten

Hilfe bei der Abschätzung der 
Auswirkungen von Kooperationen auf das 
Unternehmen



Dr. Eric Meyer18/20

Regeln, Verträge, Vertrauen

Erfolgsfaktor Nr. 1:
Vertrauen

Regeln:
Trade-off: Freiheit vs. Kooperationsrente

Kooperationstreue:
Einzelgewinne zu Lasten aller

Konfliktmanagement
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Konfliktfelder einer 
Handelskooperation

Groß-
handel

HandelskooperationBeschaf-
fung

Kundenmanagement

G
ru

pp
en

-
di

en
st

le
is

tu
ng

en

Belieferung

Betreuung, Beratung

Finanzierung

Operative Services

Händler

Zu entscheiden ist:
- Tiefe der Integration
- Konfliktlösungs-

mechanismen
- Unterschiedliche An-

forderungen bzw. Mög-
lichkeiten der Einzel-
handelsunternehmen

- Aufteilungen von 
Leistungen/Erträgen

Händler Händler Händler
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