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Mo6eXxpaloT Te, KTO AeucTByeT coobwya!

CoTpyAHMYECTBO MOXET 6bITb MCMOAb30BaHO AN
OOCTUXEHUS Pas3/INYHbIX LIeNen: OHO MOXET no-
MOYb B OCBOEHWM HOBbIX LESIeBbIX FPYnmn, NoBbl-
CUTb W3BECTHOCTb, Y/YYLWUTb MMUAX WU CIKOHO-
MUTb M3aepxkn. Pa3Hoobpasne BapuaHTOB Be-
JINKO M NpOCTMpaeTcs OT NPOCTOro obMeHa MHe-
HUSIMK, Yepe3 o6WKWiA  NpPOMOYLWH, COTpyA-
HM4YecTBO B CHbITE A0 CO3AaHMNA TOBapuULLIECTBA.
COTpyAHMYECTBO BbIFOAHO HE TONIbKO 60MblINM
npeanpuaTusaM. MHOroYMCIEHHEE BO3MOXHOCTU
COTPYAHWYECTBA C WMHTEPECHbLIMM MEPCNEKTMBAMU A ManbiX WU CcpeaHux npea-
NMPUATMIA BO3HMKAOT MMEHHO Ha PermoHasbHOM ypOBHE.

Jdemorpadundeckne umsMeHeHuUs AenarwoT cCBoe Aeno. Tak, HanpuMmep, pacTywias
LueneBas rpynna noXunbliX U HY>XAALWKWXCA B yX04e NoAel CTaBUT crneumasibHble
TpeboBaHUsA, KOTOpble AenalwT COTPYAHMYECTBO Kak pa3 HeobxoaumbiM. Ecnu
npeacTouT pPEeMOHT, LuUefneBasl rpynrna npeanoymtaeT BblbupaTb A8  BcCeX
npeactoswmx paboT ueHTpanbHoro odepeHTa, yCnyrm KOTporo KOOpANHUPYOTCS.
YTo MOXeT 6bITb Nyylle AN YCKOPEHHOrO0 PEMOHTA, YEM COTpyAHMYaoWme apyr
C ApyroM couwnanbHble cnyx6bl W nNpeanpuaTus, 3aHMMaloWKMecs CaaoBbIMU
paboTamMn, 3aMeHOl CaHTEXHUMKM M T.A. TO Xe caMoe W C yCiyramm nepsBow
HeobXxoaAMMOCTU: npeasiareTcs COTPYAHMYECTBO NPEAnpUATUIA MO  OKa3aHWKo
yCNyr no yxoAy 3a MoXxwuibiMu, pupM, 3aHumarwmxcs ybopkon, cagoBHUKOB U
np. MNpun noMowmM COTpyAHUYECTBa APYruX LenesbiX rpynn TakXXe MOXHO co34aTb
npnbaBoOYHY0 CTOMMOCTb, KOTOpasl MOMOXET M3BJjiedb MNpMObpecTn HEeCKOSIbKO
MPeUMyLLECTB Ha KOHKYPEHTHOM pbiHKe. Tak CTaHOBUTCA  BO3MOXHbIM
pacwmnpeHne cobcTtBeHHOro Habopa ycnyr C Uenbl MNpeaocTaBuUTb KIIMEHTY
AONOJIHUTENbHBIN cepBuC 1 yaobcTea.

K BbI6OpY NMpaBUiibHbIX NAapTHEPOB ANl COTPYAHUYECTBA HEOBXOANMO OTHOCUTBLCS
KpuUTUYeckn. YTtobbl COTPYAHWYECTBO ObLIO YCMELWHbIM ANUMTENIbHOE BpPEMS,
AOMKHbI BbITb BbINOSIHEHbI ClleAYOLMNE YCITOBUS:

e O6a napTHepa BbIMIpbIBAOT OT KOOMNepaunm
Y oboux napTHepoB o6wan uenesBas rpynna
Y 060mx NapTHEPOB OAWH U TOT ke poKyc npeanpuaTua. OoKyc MoxeT
6bITb HanpaBfeH Ha U3AEPXKK, NPOAYKT, MPOAAXN U KITNEHTOB

e [lapTHepbl NpeanaratdT pasfivyHble NPOAYKTbI U YCITYTN N HE COCTaBNSAOT
APYr APYry KOHKypeHuuu

e  OTHOLEHKUSI NAPTHEPOB OCHOBAHbLI HA AOBEPUM U OTKPbITOCTU
BbIFO,CI,y M3BJIEKAIOT HE TONIbKO 06a npeanpumnaTnda, Ho NoOABIAKOTCA
npeuMyLlecTBa U ANnst KOHEYHoro notpebutensl. Toraa roBopsit 0 CUTyauum,
BbIMIPbILIHON ANl BCEeX CTOPOH

Ecnu BbiNOJIHEHDbI BCE YCJ/IOBUSA, YCMELWWHOMY CO3A4aHMI0O KOonepauumu

noMoryT 3 30/10TbIX NpaBuna:

1. 3adukcnpoBaTh Lenm COTpYAHUYECTBA, OXMAAHUS U NONb3y Ans 060Mx
napTHepoB Ha 6ymare

2. Onpeaenuntb NPOLIECCHI, 3aA4a4u, U3AEPXKKNA N NMOSHOMOYMA. KTo 3a YTO OT-
BeyaeT? KTO HECET Kakue U3aepxkun?

3. O6ecneyunTb NOCTOSAHHYIO KOMMYHUKaUNIo. KTo ABNSIETCA KOHTaKTHbIM Sn-
LoM? Kak npoucxoamnT obLieHMe U C KaKon YacTOTOM?

BbiBoa: KTo pgencreyer coobuwa, TOT nobexaaetr! Koonepauusi MOXeT MMETb
60nblOe 3Ha4YeHWe npu CTpaTerMyeckom niaaHmpoBaHun. bonblie nHGopMaunm
Ha 3Ty TeMmy Bbl MoxeTe nonyuntb Ha cemmHape BEITRAINING® Seminar
Building Your Business (BYB) - CtpaTtervuyeckoe cospaHue npeanpuartua.

LimTaTta mecsaua:

»~ECIN X0ouellb pacTy NOCTeNeHHO,
6yAb rotoB K MOCTOSIHHOW KOHKY-

peHumun. Ecnm xoueb pactu 6bICTpo,
coTpyaHunyam!™

aBTOpP HENU3BECTEH

ESW - 02.09.2010
29.09.2010

REP - 07., 14.09.2010,
24., 28.09.2010

POP - 08.09.2010

NFT1 - 11.-13.09.2010

NFT2 - 17.-19.09.2010

25.-27.09.2010

Bonblwoe cnacnbo 3a yaadHbIn
TPEHUHT U 3a NHHOPMATUBHbIE
Matepuanbl. B cBoto ouvepenb,
X04y 3aMeTUTb, YTO COTPYAHU-
yecTBo ¢ BaMun He ToNbKO Npu-
HOCUT MNOJIb3Y, HO N JOCTaBNseT
yOO0BOJIbCTBME OT 06LLEHMS.
OxoTHO nogentocb ¢ Bamu
CBOMMM pe3ysibTaTaMun 1
owmnbkammn B xoae NpuMeHeHus
M3yYeHHbIX METOAWK.
®enop bpsakunH
00O DLS Russija,
YyacTtHuk LYTe, 30.07.2010
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Wer kooperiert, gewinnt!

Kooperationen kénnen zum Erreichen
verschiedenster Ziele eingesetzt werden: Sie
kénnen helfen, neue Zielgruppen zu erschlieBen,
die Bekanntheit zu steigern, das Image zu
starken und Kosten zu sparen. Die Bandbreite

ist groB und reicht vom einfachen
Erfahrungsaustausch, Uber Co-Promotion,
Vertriebskooperationen bis hin zum Joint
Venture.

Kooperationen sind nicht nur fir GroBunternehmen lukrativ. Gerade auch auf
regionaler Ebene bieten sich fiir kleine und mittelstandische Unternehmen
zahlreiche Kooperationsmoglichkeiten mit interessanten Perspektiven.

Die demographische Entwicklung tut ihr Ubriges dazu. So stellt z.B. die
wachsende Zielgruppe der alten und pflegebediirfigen Menschen spezielle
Anforderungen, die Kooperationen geradezu notwendig machen. Wenn eine
Renovierung ansteht, bevorzugt diese Zielgruppe einen zentralen Anbieter flr
alle anfallenden Gewerke, anstelle vieler Ansprechpartner, deren Leistungen es
zu koordinieren gilt. Was liegt also ndher, als dass sich Handwerksbetriebe
zusammentun, damit der Umbau reibungslos vonstatten gehen kann. Das
gleiche gilt flr Leistungen des taglichen Bedarfs: Koordinationen von Anbietern
von Pflegeleistungen, Reinigungsfirmen, Gartendienst, etc. bietet sich an. Auch
flr andere Zielgruppen lassen sich durch Kooperationen Mehrwerte schaffen, die
klare Wettbewerbvorteile mit sich bringen. So wird es madglich, das eigene
Dienstleistungsanbebot bedarfsgerecht zu erweitern, um den Kunden einen
Zusatznutzen an Service oder Bequemlichkeit zu bringen.

Bei der Wahl der richtigen Kooperationspartner sollte man kritisch zu sein.
Damit eine Kooperation langfristig erfolgreich sein kann, missen folgende
Voraussetzungen erflllt sein:

o Beide Partner profitieren von der Kooperation.

e Beide Partner haben eine gemeinsame Zielgruppe.
Beide Partner haben den gleichen Unternehmensfokus. Man
unterscheidet zwischen einem Kosten-, Produkt-, Verkaufs- und
Kundenfokus.

e Die Partner bieten unterschiedliche Produkte und Dienstleistungen an und
stehen nicht in Konkurrenz zueinander.

e Die Beziehung der Partner beruht auf Vertrauen und Offenheit.
Nicht nur beide Unternehmen profitieren, sondern auch fiir den Endkunden
entstehen Vorteile. Man spricht dann von einer Win-Win-Win-Situation.

Wenn die Voraussetzungen gegeben sind, helfen 3 Goldene Regeln,
um eine Kooperation erfolgreich zu gestalten

1. Kooperationsziele, Erwartungen und Nutzen fiir beide Partner schriftlich
festlegen.

2. Die Prozesse, Aufgaben, Kosten und Kompetenzen definieren. Wer ist flr
was verantwortlich? Wer tragt welche Kosten?

3. Fur regelmaBige Kommunikation sorgen. Wer sind die Ansprechpartner?
Wie wird kommuniziert und in welcher Frequenz?

Fazit: Wer kooperiert, gewinnt! Kooperationen kénnen beim strategischen
Unternehmensaufbau von groBer Bedeutung sein. Mehr zu diesem Thema erfah-
ren Sie im BEITRAINING® Seminar Building Your Business (BYB) - Strategi-
scher Unternehmensaufbau.

Zitat des Monats:

»Willst du nach und nach wachsen
willst, dann sei stets wettbewerbs-
fahig. Willst du explosiv wachsen,

dann kooperiere."

(Verfasser unbekannt)

ESW - 02.09.2010
29.09.2010

REP - 07., 14.09.2010,
24., 28.09.2010

POP - 08.09.2010

NFT1 - 11.-13.09.2010

NFT2 - 17.-19.09.2010

25.-27.09.2010

Vielen Dank flir das gelungene
Training und die informativen
Materialien.

Ganz gegenseitig finde ich in der
Zusammenarbeit mit Ihnen
nicht nur Nutzen, sondern auch
Vergnugen.

Uber meine Leistungen und Feh-
ler in der Anwendung der ge-
schulten Technik werde ich Ih-
nen gerne berichten.

Fedor Briakin
00O DLS Russija,
YyacTtHuk LYT®, 30.07.2010
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