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Sind Kooperationen und Netzwerke fiir lhre
erfolgreiche betriebliche Zukunft wesentlich?
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etzwerken ist in aller Munde und auch in vielen Ter-

minkalendern als Veranstaltung eingetragen. Allein
das Treffen der richtigen Menschen, das Entwickeln trag-
fahiger Beziehungen fiir wirtschaftliche Zwecke, der Auf-
bau einer stabilen Kontaktstruktur ist keine Kunst, son-
dern das Ergebnis konsequenten, strategischen Handelns.
Die dazu notwendigen Fihigkeiten sind erlernbar. Wir
beginnen eine Serie von Beitrdgen, um lhnen Anregung
und Reflexion durch Experteninputs zu ermoglichen und
unterstiitzen Sie als Experts Group Kooperation und Netz-
werke der UBIT gerne bei der Gestaltung Ihrer Netzwerke.

© Warum sind Netzwerke, weit iiber den
Zeitgeist hinaus, wichtige Elemente unter-
nehmerischer Erfolge?

Netzwerke sind Vorstufen zum Markt. Sie schaffen Gele-
genheiten, sich als EPU, als UnternehmerIn zu positionie-
ren, Interesse fiir einander zu entwickeln und sind hilf-
reich fir Geschiftspartnerlnnen, anregend und motivie-
rend zu wirken.

Erst dann entsteht die Moglichkeit positiv in Erinnerung
zu bleiben, weiterempfohlen oder bei Bedarf zum Angebot
eingeladen zu werden. Bilden sich durch erfolgreiche Kon-
takte in der Wiederholung stabilere Strukturen sowie klare
Bed{irfnisse zur Zusammenarbeit und Kooperationsprofile
heraus, wird von einem Netzwerk gesprochen.

Wirtschaftsnetzwerke ermoglichen den Zugang zu quali-
fizierten Informationen, Knowhow, potentiellen KundIn-
nen, sozialem wie finanziellem Kapital. Sie sind eine
Grundlage fiir Innovation und Wertschépfung. Der Sinn
von Kooperationen liegt im Ausbau strategischer Wettbe-
werbsvorteile, also in der Moglichkeit, gemeinsam einen
zusitzlichen Nutzen fiir Kundenlnnen zu stiften, schneller
als die Mitbewerber zu wachsen und Groflenvorteile zu
schaffen oder aber auch Kosten zu senken.

Einfache Beispiele sind Produktionsnetzwerke, wo durch
Arbeitsteiligkeit eine verbesserte Spezialisierung zu einer

hoheren Auslastung der Maschinen und kostengiinstige-
ren Produktion fithrt (z.B. Tischlereibetriebe, Metallverar-
beitung, Automobilindustrie). Im Dienstleistungs- und
Beratungsbereich kénnen Kooperationen in Netzwerken
zu griferen Firmen als Kunden, zu groferen Projekten
durch unterschiedliche Kompetenzen (z.B. Auftragsvolu-
men durch Paketldsungen steigern) oder zu kostengiinsti-
gerem Marketing und Imagebildung durch gemeinsame
Publikationen, Kunden-Events und Messeaktivititen fiih-
ren.

Biirogemeinschaften, mobile Schreibtische oder Co-wor-
king spaces senken Mietkosten, erhéhen die Flexibilitit
durch gemeinsame Sekretariate und stimulieren den Ide-
enzuwachs iiber verschiedene Branchen hinweg am ge-
meinsamen ,, Wasserloch”, der Kaffeekiiche. Dies ist tradi-
tionell ein guter Platz fiir Vernetzung. Erfolgreiche Bei-
spiele finden sich in Innovationszentren, Business Incuba-
toren oder in universitiren Umgebungen, wie dem Sci-
encepark. All diese Organisationen brauchen fachliche
Unterstiitzung im komplexen Rechnungswesenbereich.

Wissensnetzwerke, Foren oder Communities of practise im
Internet, Lern- oder Erfahrungs-austauschgruppen ermég-
lichen Unternehmerlnnen wie BilanzbuchhalterInnen, in
einem Geben und Nehmen von Informationen, Tipps und
Tricks, Unterstiitzung zu erlangen, wenn diese gebraucht
wird: rechtzeitig, rasch und qualitativ hochstehend.

Um auf diese Verldsslichkeit der Hilfe bauen zu kénnen
und eine zusétzliche Sicherheit als EPU oder KMU zu
generieren, braucht es aber eine Gruppe von Menschen,
die mit dhnlichen Werten und Verhaltensweisen ausgestat-
tet sind. Sie sind bereit, Zeit, Geld und Vertrauen zu inves-
tieren. Der Erfolg von Netzwerken baut auf der Reziprozi-
tat, also der Gegenseitigkeit und dem schrittweisen Wach-
sen von erfolgreichen Erfahrungen, auf. Der Erfolg ver-
pflichtet das Mitglied, das positive Erlebnis, den Nutzen,
auch zu kommunizieren und gleiches mit gleichem einem
anderen zu vergelten. Ein besonderes Kennzeichen erfolg-
reicher Netzwerke ist diese Selbstverpflichtung der Mit-
glieder. Die Macht von Netzwerken beruht aber auch auf
der Moglichkeit, unpassendes Verhalten zu benennen, zu
sanktionieren und bei Wiederholung diese Informationen
{iber Trittbrettfahrer schnell zu verbreiten.

71% der oOsterreichischen UnternehmerInnen wollen ihre
Zusammenarbeit ausbauen, besagt eine oOsterreichische
Langzeitstudie. Die Gestaltung der dsterreichischen Unter-
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men, die traditionellerweise klein strukturiert sind,
art vermehrt der Kooperation tiber die Unternehmens-
Landesgrenzen hinweg. Einerseits um in einem globa-
=n Wettbewerb bestehen zu kénnen, andererseits um
o Weiterentwicklung und Innovation in einem Ver-
mgswettbewerb zu bestehen. UnternehmerInnen
en daher bewusst auf die eigenen Fihigkeiten oder die
Fihrungskrifte, zum strategischen Ausrichten von
fperationen schauen.
niig ist eine klare Nutzenargumentation fiir das Unter-
men und auch eine win-x- win-x- win Situation(win?3)
beiden Partnern zum Wohle des Kunden herzustellen.
und  grenziiberschreitendes” Denken sind Voraus-
mgen fiir Innovation. Gelungene Innovation entsteht
' S0 gut wie immer in der Interaktion von Menschen
micht in den Kopfen Einzelner, also durch Zusammen-

snftig werden nicht nur in der Kundenbindung und

Empfehlungsmarketing vernetzte Strukturen eine

usragende Rolle spielen, generell gibt es eine Ten-

L ganze Prozesse aus grofien Unternehmen auszula-

und flexibel in Netzwerkstrukturen einzubinden (z.

emstleistungsabteilungen in Konzernen werden eige-

gernehmen).

\ischenstrategien Osterreichischer KMU ist es zielfiih-
miernationale Kooperationspartner in Netzwerken
inden, um das Wachstum ausbauen zu kénnen.
vird auch die grenziiberschreitende Kooperation mit
en Lindern fiir osterreichische Spezialistinnen in

as komplexen Rechnungswesen verstirkt notwen-
erden. Nationale und internationale Netzwerke fiir

zbuchhalter sind daher eine Wachstumschance.

erfolgreiche Netzwerke zu gestalten sind neben klaren
wie z.B. der Kompetenzerweiterung, dem Aufbau
Markisegmente oder dem Zugang zu groferen Pro-
auch formulierte Spielregeln von grofiter Bedeu-
Spielregeln (im kommerziellen Kontext auch Vertri-
Erwartungen der Netzwerkmitglieder, das
und Nehmen in der Gruppe, den gedeihlichen
smgston und die Entscheidungsfindung nach dem
zen aller unterschiedlicher Sichtweisen. Aufnahme-
‘wungen, sowie Ein- und Ausschlusskriterien stecken
ahmen des Netzwerks ab und fordern die Passung.

Zre

dich dabei ist der Aufbau von vertrauensvollen
hungen, der in einem revolvierenden Zyklus des er-
chen Geben und Nehmens verstirkt wird. Das Wis-
m das Spezifikum Netzwerke bedeutet, das prozess-
eschehen zu erkennen und zu gestalten.

mehmerlnnen (und Mitarbeiterlnnen) sowie Bilanz-
alterlnnen brauchen daher vermehrt die Fahigkeit
ander Netzwerke zu gestalten um sogenannte Netz-
ompetenz zu entwickeln.
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Netzwerkkompetenz besteht aus einem Biindel an Kom-
petenzen, die wihrend der Ausbildung oder im Beruf
erworben werden konnen. Sie umfasst sowohl Fach-
Knowhow als personliche Kernkompetenz und soziale
Kompetenz im Sinne der Fahigkeit zu Kooperation bei
gleichzeitigen Wettbewerb in einzelnen Bereichen. Coope-
ration und Competition werden zu Coopetition (siehe R.
Noorda).

Weiters braucht es Losungskompetenz, um in kurzer Zeit
aus der Fiille des vorhandenen Wissens eine passende
Antwort auf den Kundenwunsch zu generieren und eine
hohe Kommunikationskompetenz, um die sprachlichen
Hiirden des Netzwerkalltags zu meistern.

Dabei sind ein reflektives Lernen und eine wertschitzende
Haltung erfolgsentscheidend.

Diese Netzwerkkompetenz wird von Netzwerkern als
offen, flexibel und werthaltig erlebt und unterscheidet sich
von Wirkungen geschlossener biindischer Systeme. Es ent-
steht Innovation und auch neues Wissen. Netzwerk-rele-
vantes Wissen ist immer nutzenbezogen. In Unternehmen
entstehen 72% des relevanten Wissens kollaborativ und
kontextbezogen, d.h. es steht in einem Zusammenhang mit
fachlichen, produkt- und kundenbezogenen Rahmenbe-
dingungen.

Daher kiénnen dkonomische Netzwerke in der Biindelung
von unterschiedlichen Fachkompetenzen Wettbewerbs-
vorteile generieren. Das schlieft sowohl interdisziplindre
Gesellschaften zwischen Steuerberaterlnnen und Bilanz-
buchhalterInnen, als auch die Zusammenarbeit von regio-
nal verstreuten BilanzbuchhalterInnen und ControllerIn-
nen mit gleichem Branchenschwerpunkt ein.
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Netzwerke , UBIT - Mag® Erika Krenn-Neuwirth

K und K Wirtschaftscoaching GmbH

www.kkwico.at  Tel. 0676/3178071

www.kkwico.at

B

.




