Betriebswirtschaftslehre 1. Semester


C5 Kooperationsformen Seiten 130-141
Mit wem und in welcher Form ein Unternehmen kooperieren sollte, ist eine strategische Überlegung. Dabei prallen oft auch unterschiedliche Strukturen, Kulturen und Prozesse aufeinander, die in Einklang gebracht werden müssen. 

Ursachen von Kooperationen

Wenn ein Unternehmen klein und nicht erfolgreich ist, laufen Gefahren von Konkurrenten/grösseren Unternehmen „gefressen“ zu werden. Aus diesem Grund streben vor allem die kleinen nach Wachstum mit folgenden Strategien (siehe Kapital Strategietypen z.B. nach Igor Ansoff) Marktdurchdringung, Marktentwicklung, Produktentwicklung oder Diversifikation ( organisches Wachstum. Die andere Möglichkeit zu wachsen, besteht über Kooperationen.
Arten von Kooperationen
Kooperation nach Wertschöpfungsstufe ( wie Nahe stehen sich die beiden Kooperationspartner hinsichtlich ihrer Produkte/DL. 

	Richtung der Kooperation
	Beschreibung, Grund
	Beispiele

	Horizontal
	Zwischen Partner von gleichen Branchen (teilen den Markt) 

„Beide haben Ahnung von jenem Business.“ Teilung der Wettbewerbsrisiken
	Gemeinschaftspraxis zwischen zwei Ärzten.

	Vertikal
	Zwischen Partner aufeinanderfolgender Leistungsstufe.

Verbindung zum „Nächsten  (vorwärts) oder Vorherigen (rückwärts)“.
Optimierung der Schnittstellen
	Kooperation zwischen Metalllieferanten und Autohersteller

	Lateral/diagonal
	Zwischen Partner unterschiedlicher Bereiche zur Befriedigung der Kundenbedürfnisse
	Adidas und Sennheiser Entwicklung der Kopfhörer für Jogger
Autoversicherung bei Autohändler abschliessen


	Dauer der 

Kooperation
	Beschreibung, Grund
	Beispiel

	Vorübergehend
	Gemeinsames Projekt, Auflösung nach Abschluss
	Unterstützen bei einem Anlass oder einer Idee

	Auf unbestimmte Zeit
	So lange, wie sie für alle Partner einen Vorteil bringen
	Sportmediziner mietet 
Praxisräumlichkeiten, 
solange ihm diese Variante Vorteile bringt.

	Sehr langfristig
	Die Auflösung ist schwierig bis unmöglich
	Kompletten Zusammenschluss der Infrastrukturen in einer Gemeinschaftspraxis. Aufsplittung ist schwierig und aufwändig.


Intensität 

Eine Bindung zwischen zwei Partner kann aufgrund einer vertraglicher Vereinbarung und/oder einer Kapitalbeteiligung erfolgen. 
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1 Bei einem Kooperationsvertrag regeln die Partner nur die wichtigsten Eckpunkte. 

2 Im Gesellschaftsvertrag entsteht eine gemeinsame Haftung für die Aktivitäten. 

3 Bei einer gemeinsamen Tochtergesellschaft binden sich die Partner durch einen finanziellen Beitrag an die TG. 
4 Durch die Minderheitsbeteiligung erfolgt die Beteiligung direkt beim Kooperationspartner
5 Bei der Mehrheitsbeteiligung verschmelzen die beiden Kooperationspartner zu 
einer Einheit. 
Vor- und Nachteile von Kooperationen
Mit einer Kooperation wollen Unternehmen Synergien erzielen. 
Synergien = Wirkung von einzelnen Teilen ist noch verstärkter, wenn diese gemeinsam auftreten. Das Ganze ist mehr als die Summe der eigenen Teile. 
Verbundeffekt = effizientere, gemeinsame Produktion und die Mehrfachnutzung von Ressourcen (Economies of Scope). z.B. Sekretariat gemeinsam nutzen.

Vorteile
Zentralisierung gemeinsamer Aktivitäten 
Skalenträger (Economies of Scale): entstehen, wenn zwei Unternehmen Rohmaterialien gemeinsam einkaufen und Mengenrabatt erhalten. Ebenso, wenn sie die Produktion zusammenlegen und statt drei nur noch zwei Fabrikgebäuden benötigen.

( wenn eine Kostenführerschaft angestrebt wird. 
Marktmacht: eine horizontale Kooperation. Beeinflussung der Preise und Lieferbedingungen. Zusammenschliessung von zwei Grossunternehmen (Fusion) führt zur Monopolstellung. Andererseits bei Absprechen ihrer Preise ist es ein Kartell.
( Steigerung der Marktmacht
Risikoteilung: potenzielle Risiken können von zwei Partnern getragen werden. 
Transfer von Fähigkeiten und Know-how 
Prozess / Produkt / Technologie: Durch die Zusammenarbeit können die Unternehmen gegenseitig Lernen und auf deren Technologie zugreifen. z.B. eine hat eine gute Forschungsabteilung die andere hervorragende Vertriebskanäle. Müssten sie diese Kompetenz selbst aufbauen, beanspruche die viel Zeit und Geld. 

Integration ergänzender Aktivitäten 
Neue Märkte / Sicherung Rohstoffe & Absatz / Verbundeffekt: Durch die Kooperation erschliessen die Unternehmen einfach neue Märkte (weil beide einen Teil miteinbringen) z.B. eine Tankstellenkette kann durch Kooperation mit Rohölunternehmen ihre Rohstofflieferung sichern und umgekehrt das Rohölunternehmen seinen Absatz. 
Nachteile
Kooperationen bringen auch Schwierigkeiten mit sich und können einen Teil oder im schlechten Fall die ganzen Vorteile auffressen. 

Koordinationskosten

Suche nach dem geeigneten Partner und die Pflege der Partnerschaften (Zeitkosten)
Aushandlung der Formalitäten (Verhandlungskosten)

Umsetzung der Abmachungen (Veränderungskosten)

Know-how-Abgabe an Partner/Konkurrent

Die Partner werden in die Geschäftsgeheimnisse miteinbezogen und das Know-how wird weitergegeben. Dieser Transfer kann nicht mehr rückgängig gemacht werden. 
Eigenständigkeits- und Flexibilitärsverluste

Aufgeben der Eigenständigkeit und Senkung der Flexibilität durch Absprache mit dem Partner über Entscheide oder Aktivitäten.
Einzelne Kooperationsformen

Die Strategische Partnerschaft 

Kooperation  zwischen zwei oder mehrere Unternehmen für einen unternehmensstrategisch relevanten Bereich (Einkauf, Vertrieb, Produktion etc.). 

· meistens längerfristig
· Bindung durch einen Kooperationsvertrag 

· Eigenständigkeit bleibt

( Wettbewerbsvorteile gegenüber Konkurrenten 

Beispiel: Fluggesellschaften Star Alliance aus Lufthansa, Swiss, Austrian Airlines

Gemeinsame Flughafenlounges und Check-In-Services.  

oder auch die Allianz Suisse (Versicherung, Vorsorge und Vermögen) ist strategischer Partner mit dem Roten Kreuz (Fahrdienst, Notruf, Katastrophenhilfe)
Franchising
Der Franchisegeber stellt den Franchisenehmern das Nutzungsrecht auf Name, Warenzeichen, Technologie, Infrastruktur, Produkt oder DL gegen Entgelt zur Verfügung.  Dieses Entgelt setzt sich aus der Einstiegsgebühr und/oder laufende umsatzabhängige Franchisegebühr zusammen. 

Der Franchisenehmer:

-ist selbständig und eigenverantwortlich

-setzt das unternehmerische Gesamtkonzept gemäss Franchisevertrag an seinem Standort um. 

-wird vom Franchisegeber ausgebildet, kontrolliert aber auch unterstützt.

Beispiele: McDonald’s, BodyShop

Idee dahinter ist: von einer bestehenden Geschäftsidee und einem guten Namen zu profitieren. Es bringt nichts ein Lebensmittelgeschäft neu zu eröffnen, wenn schon mehrere Supermärkte in der Nähe sind, in welchen Service und Preise stimmen.
Man darf allerdings nicht vergessen, dass der gewisse Spirit, den man als Unternehmensgründer mitbringt, in einem Franchise-System schnell gedämpft wird. (Richtlinien usw.) Bei einer Gründung eines kleinen Ladens besitzt man die Entscheidungsrechte. 

Joint Venture 

Deutsch: gemeinsames Wagnis. Darunter versteht man eine gemeinsame Tochtergesellschaft von mindestens zwei rechtlich und wirtschaftlich getrennten Unternehmen. Beide Unternehmen sind mit ihrem Kapital und wesentlichen Ressourcen (Technologie, Schutzrechte, Marketing, Know-how und Betriebsanlagen) beteiligt. Ziel der Zusammenlegung ihrer Kompetenzen ist ein neues Produkt/Projekt (aufgrund eines Kundenauftrages) zu erstellen. 
Ein Joint Venture ist durch die beiden Aspekte Kooperation und Autonomie gekennzeichnet, d. h. die Gründungsgesellschaften arbeiten in Form des Joint Ventures zusammen, das wiederum weitgehend ohne Weisungen durch die Gründungsgesellschaften agiert.
Dies ist In Länder mit schwierigen politischen, wirtschaftlichen oder rechtlichen Gegebenheiten geeignet.Einige Länder wie die Volksrepublik China erlauben die Gründung von reinen (hundertprozentigen) Tochtergesellschaften ausländischer Unternehmen in bestimmten Branchen gar nicht, in anderen nur unter der Auflage behördlicher Genehmigungen. Hier sind Joint Ventures mit einheimischen Unternehmen oft die einzige Möglichkeit für ausländische Unternehmen, auf dem jeweiligen Markt Fuss zu fassen. 
Beteiligung

Anteil am Gewinn und Einfluss auf die Unternehmensführung. 

Die Beteiligung kommt durch den Kauf von Aktien zustande. Ist dieser Anteil unter 50%, spricht man von einer Minderheitsbeteiligung. Venture Capital ist eine spezielle Form der Beteiligung. Grössere Unternehmen investieren dabei in kleine Start-up-Unternehmen, deren Produkt in der Entwicklung resp. Einführungsphase befindet. 
Erwartungen: Interesse an technologischen Entwicklungen (strategische Investition) oder am Gewinn (Finanzinvestition) 
Übernahme

Wenn ein Unternehmen mehr als 50% an einem anderen kauft, wird von einer Übernahme gesprochen. Die volle Mitbestimmung ist gegeben. Akquisition wenn ein Ausbau des eigenen Unternehmens nicht kostengünstiger und kurzfristiger realisiert werden kann. Durch die Übernahme greift ein Unternehmen sofort auf die Ressourcen und Fähigkeiten des übernommenen zu. 
Arten von Übernahmen

freundliche Übernahme: Unternehmen befürwortet sie – finanzielle Schwierigkeiten

unfreundliche Übernahme: wird vom Management/VR abgelehnt, weil sie die Selbständigkeit nicht verlieren wollen oder sie den Preis als zu tief erachten. 

Hostile Bidder: tritt bei der unfreundlichen Übernahme auf, um den Aktionären eine Kaufofferte abzugeben. 

Weisser Ritter: tritt gelegentlich auf, indem er dem Übernahmekandidaten zu Hilfe eilt. Diese ist in Form einer Übernahme oder einer Fusion (oft über Monate hinaus). 

Nachteile von Übernahmen

· Durch aufschaukelnde Übernahmeangebote, liegt Kaufpreis über dem Marktwert
· Unentdeckte Schwachstellen am Kaufobjekt können auftreten. Um dies jedoch vor dem Kauf zu verhindern, wird eine Due-Diligence-Prüfung vorgenommen.

· Ballast wird erworben, der nicht ins Portfolio passt. Um die unerwünschten Unternehmensteile abzustossen kann ein Spinn-Off vorgenommen werden. 

· Auftreten von Integrationsprobleme (Zusammenführung Unternehmenskulturen)

Fusion

Zwei oder mehrere Unternehmen verschmelzen vollständig zu einem gemeinsamen. Im Gegensatz zu einer Übernahme erfolgt der Zusammenschluss freiwillig und gleichberechtigt. Sie sind nicht mehr selbständig, sondern teilen sich Infrastruktur, Geräte und Einkommen. Staatliche Wettbewerbsbehörde muss einer Fusion zustimmen (Gefahr Marktmacht und Preis Diktatur). 
Kartell

Unternehmen sprechen dabei ihr Verhalten (Preis, Menge und Gebiet) auf dem Markt ab, um den Wettbewerb abzuschalten. 
Preiskartelle ( Absprache der Preise – einheitlich und überhöht. Preisfestlegung wegen monopolistischen Stellung (OPEC) 
Gebietskartelle ( Aufteilung/Abgrenzung der Absatzgebiete unter Getränkehersteller (früher Calanda Bräu)
Mengenkartell ( Absprache der Produktionsmenge und verknappen künstlich das Angebot = Preissteigerung. 

Das Kartellgesetz verbietet grundsätzlich Kartelle, weil Unternehmen zulasten der Kunden höhere Preise fordern und mehr Gewinn erzielen können. Die Wettbewerbskommission www.weko.admin.ch bekämpft schädliche Kartelle. Viele Anbieter sind positiv für Kunden. 

Due-Dilligence-Prüfung

Diese Prüfung beinhaltet Stärken/Schwächen-Analyse des Objekts, eine Analyse der Risiken sowie die Bewegung des Objekts. Gegenstände sind: Bilanzen, personelle und sachliche Ressourcen, strategische Positionierung, rechtlich und finanzielle Risiken und Umweltlasten.
Spin-Offs

= Abspaltung: ein bestehendes Unternehmen gliedert einen Teil als eigenständiges Unternehmen aus und verkauft diese an ein anderes. 
Möglichkeit: sich auf die Kernkompetenz zu konzentrieren und Kapital erlangen.

( Durch Übernahmen und Fusionen entstehen daher nicht zwingend immer grössere Unternehmen, sondern immer wieder einzelne Unternehmensteile.

Leitfragen

Welches sind die Ursachen für Unternehmenskooperationen?

Der heutige Wettbewerbsdruck in der heutigen schnelllebigen Zeit bringt viele Unternehmen in die Gefahr diesen Anforderungen nachzukommen. Sie entscheiden sich deshalb vermehrt dafür in irgendeiner Form mit anderen Unternehmen zu kooperieren, um an mehr Sicherheit zu gelangen. 
Welche Arten von Unternehmenskooperationen existieren und wodurch sind diese charakterisiert?

Wertschöpfungsstufe:

horizontal: Partner derselben Branche, Teilung Wettbewerbsrisiken Konkurrenz
vertikal: Partner aufeinanderfolgenden Leistungsstufen Optimierung Schnittstellen

lateral: Partner unterschiedlicher Bereiche (Sportmediziner mit Sportnahrungshersteller), Ausnutzung/Befriedigung komplementärer Kundenbedürfnisse. 

Dauer: vorübergehend: Für die Dauer von einem Projekt.
auf unbestimmte Zeit: So lange erhalten bis sie einen Vorteil bringen. 

sehr langfristig: Auflösung schwierig bis unmöglich (Gemeinschaftspraxis mit eigenem Namen)

Intensität: 
Kooperationsvertrag (klein)
Gesellschaftsvertrag (einfache Gesellschaft)

Gründung einer gemeinsamen Tochtergesellschaft

Minderheitsbeteiligung

Mehrheitsbeteiligung (stark)
Welche Vor- und Nachteile bieten Unternehmenskooperationen?

Vorteile: Synergien, Verbundeffekte, Skalenerträge (Economies of Scale), Marktmacht, Risikoteilung, Prozess Produkt Technologie, Neue Märkte, Sicherung Rohstoffe, Sicherung Absatz

Nachteile: Koordinationskosten, Know-how Abgabe an Partner/potenzieller Konkurrent, Eigenständigkeits- und Flexibilitätsverluste
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