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Vorwort: Warum Kooperation im Handwerk?

Kennen Sie diese Situationen?

Sie haben die Auftragsbicher voll, aber ein Kunde will noch unbedingt, dass Sie fiir ihn tatig
werden — und zwar sofort;

Sie haben noch freie Kapazitaten, aber die Kunden zégern ihre Auftragsvergabe heraus;
Kunden fragen an, ob Sie nicht noch einen Handwerksbetrieb aus einem anderen Gewerk
empfehlen kdnnen;

Kunden winschen, dass die erforderlichen Handwerksleistungen ,aus einer Hand“ kommen
und fragen, ob Sie das Gibernehmen kénnen;

Sie fragen sich, wie die Wirtschaftlichkeit Ihres Betriebes gesteigert werden kann und wo Sie
neue Kundengruppen und Markte auftun kénnen;

Sie sprechen in Ihrer Familie dartiber, welches Ihrer mittlerweile herangewachsenen ,Kinder®
einmal den elterlichen Betrieb fortfihren kann - doch Ihr Nachwuchs zeigt sich skeptisch, ob
ein traditioneller Handwerksbetrieb mit finf Mitarbeitern noch eine Zukunft hat.

Diese und andere Situationen und Beispiele konnen Anlass dazu sein, einmal Uber eine

Handwerkskooperation nachzudenken, denn

Auftrags- und Kapazitatsschwankungen lassen sich mit benachbarten Betrieben aus dem
selben Gewerk ausgleichen (informelle oder formelle horizontale Kooperation);

Kunden wiinschen sich immer mehr eine gewerketbergreifende handwerkliche Dienstleitung
und einen Service ,aus einem Guss®;

Ertragssteigerungspotenziale im Handwerk ergeben sich auch durch ein Geschéaftsmodell, in
dem verschiedene starke Parther zu einem neuen Gemeinschaftsunternehmen mit
verbindlicher Rechtsform zusammen kommen und neue Kundenzielgruppen ansprechen

(formelle, vertikale Kooperation, z.B. als GmbH).

Auf den folgenden Seiten erfahren Sie mehr tGber Kooperationen im Handwerk:

Welche Kooperationsformen gibt es?

Was kann man aus gelungenen Kooperationen lernen? (Best-Practice)

Welches sind die Stellschrauben fir eine gelungene Kooperation?

Welche Rechtsformen bieten sich fiir eine Kooperation an?

Wie kann man die Kooperationskosten ins Verhéltnis zum erwarteten Nutzen aus

Kooperationen setzen?

Wir wiinschen eine anregende Lektlre!



1. Wie sehen Kooperationen aus?

1.1. Mogliche Kooperationstypen

Kooperations-

Merkmale
formen
Kapazitatsauslastungs- und Ergdnzungs-Kooperation
»otille Zwei oder mehrere gleichartige Gewerke vermitteln sich fallweise wechselseitig
horizontale Auftrage oder arbeiten zusammen. Ein rechtlicher Rahmen besteht nicht. Zweck

Kooperation

der Kooperation: Bessere Kapazitdtsauslastung bei schwankender Auftragslage

und Leistungserweiterung bei spezialisierten oder kleinen Betrieben.

,» Stille“
vertikale

Kooperation

Qualitats- und Empfehlungs-Kooperation

Zwei oder mehrere unterschiedliche Gewerke arbeiten fallweise zusammen oder
empfehlen sich wechselseitig. Ein rechtlicher Rahmen besteht nicht. Zweck:

Verlassliche Qualitat und kundenfreundliche Abwicklung.

,Formelle*
horizontale

Kooperation

Wachstumskooperation

Zwei oder mehrere gleichartige Gewerke  arbeiten regelmalig rechtlich
verbindlich zusammen. Zweck: Bessere Kapazitatsauslastung bei schwankender

Auftragslage und Wachstumsabsichten.

,Formelle*
vertikale

Kooperation

Wachstums- und Qualitats-Kooperation

Zwei oder mehrere unterschiedliche Gewerke arbeiten auf einer formalen
rechtlichen Basis zusammen. Zweck: Mehr Mdglichkeiten am Markt durch ,Alles

aus einer Hand"; Qualitat und kundenfreundliche Abwicklung.

eG Einkaufskooperation
(Genossensch Gemeinsamer Einkauf auf genossenschaftlicher Basis. Zweck: Wahrung von
aft) »Mengen- und Preisvorteilen®.
ARGE Projekt-Kooperation
(Arbeits- Zusammenarbeit unter einer Leitung haufig bei projektorientierter, offentlicher

gemeinschaft)

Auftragsvergabe mit rechtlichem Rahmen. Zweck: Starke Koordination.

Kooperation

Marken-Vertriebs-Kooperation

Industriemarken unterstiutzen den Fachhandel und das Handwerk in Marketing

Industrie /
und Vertrieb. Zweck: Steigerung des Markenvertriebs und starke Marken
Handwerk ) .
.empfehlen“ den Fachhandel und den Handwerksbetrieb.
Sonderform Innovations-Kooperation
q Handwerk und Dritte z.B. Forschungseinrichtungen bzw. Hochschulen
er

Kooperation

kooperieren auf den Gebieten der Entwicklung und Qualifizierung. Zweck:

Innovation und Qualifikation




1.2. Best-Practice-Beispiele
Die folgenden Beispiele nutzen auf unterschiedliche Art und Weise das Konstrukt einer
Kooperation. Es sind sowohl junge, als auch langjahrig erprobte Konzepte aus verschiedenen

Handwerkszweigen dabei.

Lassen Sie sich inspirieren und nehmen Sie Anregungen und Ideen flr eine eigene Umsetzung

mit!



HAUS DER RAUME
die M:meﬁﬁkf_ursn

Entstehung und Kooperationsform

gemein.bam. ofind'cuck hinterlassen

Name: Haus der Rdume — die Manufakturen
Anschrift: 6llenbecker Str. 314, 33613 Bielefeld
Telefon: 0521 — 9860860

Fax: =

Mail: HDR@haus-der-raeume.de

Internet: www.haus-der-raeume-de
Ansprechpartner: uila Holthoff und Martin Brinkmann
Branche: Ausbaugewerbe

Partner: Manufakturen fir Innenausbau und Garten
Grindung:

Umsatz:

Beschaftigte: 200 Mitarbeiter insgesamt
Partnerzahl: 11

Im Marz 2009 ist das Haus der Raume ertffnet worden. Finf der heutigen
Partnerbetriebe haben die Grindung einer gemeinsamen Werbegemeinschaft in Form
einer GbR vorangetrieben. Durch die regionale Verbindung kannte man sich bereits und
hat Gber ein anderes Netzwerk weitere Partner gefunden. Die Euskirchengruppe, selbst
eine Manufaktur fir Biromobel, hat zu dem Zeitpunkt einen neuen Mieter fir die
Raumlichkeiten an der Jollenbecker Stral’e gesucht. Die Betriebe haben darin die
Chance gesehen ihre Leistungen in  Zusammenarbeit mit  Euskirchen
gewerkelbergreifend auf einer zusatzlichen Flache prasentieren zu kénnen. Das Haus ist

ein transparentes Gebdude, das bereits als Designhaus bekannt ist.

Die ausstellenden

EUSKIRCHEN

Gewerke haben
mit der Firma
Euskirchen einen
==t T L : Mietvertrag  ge-

schlossen. Die

Werbegemeinsch

Abbildung 1: Das Hause der Raume
aft ist allerdings




nicht an das Mietverhaltnis mit Euskirchen gebunden. Daher besteht auch fir anderer
Betriebe die Mdglichkeit sich an der Kooperation zu beteiligen ohne eine
Ausstellungsflache mieten zu missen. Inhalt der Kooperation ist es gemeinsam
Werbemalfinahmen durchzufiihren und durch gegenseitige Empfehlungen zusétzliche
Auftrage zu generieren. Innerhalb der GbR sind die Partner rechtlich durch einen
Gesellschaftervertrag gebunden. Entscheidungen werden in einer
Gesellschafterversammlung getroffen. Die MarketingmalRnahmen finanzieren sich aus
einem gemeinsamen Topf, in den alle Gesellschafter eine monatliche Pauschale

einzahlen.

Insgesamt sind etwa 200 Mitarbeiter an der Kooperation beteiligt. Die Partner sind in ihrer
GroRRe recht unterschiedlich. Die Spannbreite reicht von einem 5- Mitarbeiter- Betrieb bis
zu einem Unternehmen mit 20 Mitarbeitern. Fir die Zusammenarbeit ist das abgestimmte
Produkt- und Leistungsangebot wichtiger, als die Betriebsgrof3e. Die Hauptsitze der
Partnerbetriebe liegen in einem Umkreis von etwa 20km, damit das Haus der Rdume gut
erreichbar ist und ein gemeinsamer regionaler Kundenkreis angesprochen werden kann.
AuRBerdem ist damit eine gewisse Nahe zueinander gewadhrleistet, was die

Kommunikation deutlich vereinfacht.

Motiv/Ziel
Das Motiv ist Design und Kompetenz in regionaler Zusammenarbeit zu vermitteln und
dadurch individuelle Raumlésungen fiir innen und auf3en zu entwickeln. Ziele dabei sind
fur jeden Partner eine hohere Kundenfrequenz zu erreichen, die Werbekosten zu

bldndeln, das Image zu steigern und letztlich den Umsatz und den Gewinn zu steigern

Strategie
In einer Einjahresplanung werden die Aktivitaten fur das kommende Jahr festgelegt, das
hei3t Festsetzen von Budgets und Planen der MarketingmaRnahmen. Die Kunden
werden mit hochwertigen Produkten und Leistungen angesprochen. Das Haus der
Raume ist ein Stilhaus fir Architekten und Informationsplattform fir Menschen mit
gehobenen Anspriichen. Zielgruppe der Aussteller und der Werbegemeinschaft sind
damit sowohl Planer, als auch Endkunden. Insgesamt sind die Aktivitaten darauf
ausgerichtet den Bekanntheitsgrad der einzelnen Betriebe zu erhéhen. Aktuell liegt das
Kundeneinzugsgebiet in einem Umkreis von etwa 50 km. Um den Kunden ein
individuelles und abwechslungsreiches Angebot zu bieten, werden regelmafig im Haus
der Raume Veranstaltungen, wie z.B. eine Ausstellung zum Thema ,Bauhaus®,
durchgefuhrt. Dabei steht immer der Gedanke von individuellem und aul3ergewéhnlichem
Design im Vordergrund. Die Verbindung von handwerklicher Tradition und moderner
Lebensart verleihen dem Haus der Raume einen einzigartigen Ausdruck und eine

unvergleichliche Atmosphére.




Leistungsprofil/Organisation

Produkte, die Uber Haus der Rdume angeboten werden sind Fliesen, Parkett, Licht,
Mobel, Tiren, Garten, Stoffe, Farben, Ofen, Kiichen und Treppen. Es haben bereits
einige Gesellschafterwechsel statt gefunden. Was allerdings keine direkten negativen
Konsequenzen hat. Veranderungen in der Aufstellung sind nur normal, so Lindemann.
Die Partner miissen fir sich entscheiden, ob die Kooperation ihren Einzelbetrieb sinnvoll
erganzt. Es besteht auch weiterhin Interesse neue Partner zu integrieren. Dabei wird
aber darauf geachtet, dass sie zu dem Gesamtkonzept passen. Winschenswert sei

aktuell z.B. ein Betrieb aus dem Audio/ Hifi- Bereich.

Als Ansprechpartner fur die Kunden im Haus der Rdume sind zwei Mitarbeiter der Firma
Euskirchen vor Ort, die die Erstbetreuung und —beratung Ubernehmen und dann an die
jeweiligen Betriebe Ubergeben. Die Firma Euskirchen erhélt von den Mietern dafir eine

Umlage.

AUS DER RAUME

Q, O 6 W
f

3

Abbildung 2: Das Team aus Haus der Raume

Innerhalb der ersten Monate hat eine Unternehmensberatung die Kooperation bei der
Verbesserung der Struktur und Organisation unterstitzt. Dauerhaft arbeitet die
Kooperation mit einer Werbeagentur zusammen, um z.B. professionell Flyer zu erstellen.
Zu Beginn des Jahres 2010 ist die Organisationsstruktur umgestaltet worden. In der
Konstellation, dass alle Partner gleichberechtigt sind und zusammen entscheiden, konnte
die Kooperation nicht richtig weiterentwickelt und voran getrieben werden. Es fehlten die
.lreiber* und klare Verantwortlichkeiten, so Dirk Lindemann. Die Gesellschaft
birgerlichen Rechts musste auf Grund der Aufnahme eines neuen Partners neu
gegrundet werden, da GbR’s ausschlief3lich in ihrer ersten Zusammenstellung bestehen
und keine Partner aufgenommen bzw. ausgeschlossen werden dirfen. In diesem
Zusammenhang sind auch drei Vorstande gewahlt worden, die von jeweils einer Person
der Kooperation besetzt und verantwortet werden. Das sind die Bereiche Finanzen,
Externes (Offentlichkeitsarbeit, Marketing, etc.) und Internes (Schulungen,
Préasentationsflache, Kommunikation, etc.). Fir den Kommunikationsfluss untereinander

findet einmal im Monat ein Treffen aller Partner statt. AuRerdem existiert ein Intranet, das




allerdings noch nicht optimal genutzt wird. Bisher lauft die Kommunikation noch gut tber
Email und personliche Treffen, da die meisten Partner mit Ausstellungsflachen vertreten

sind. Dadurch wird auch das Gemeinschaftsgefuhl gefoérdert.

Die Anzahl der Auftrage, die tiber das Haus der Raume abgewickelt werden, variiert stark
unter den Partnerbetrieben. Der Raumausstatterbetrieb hat im vergangenen Jahr etwa 15
bis 20 Auftrage Uber die Kooperation erhalten. Vom eigenen Umsatz sind das etwa 6-7%.
Die Werte zeigen, dass die Kooperation das Hauptgeschéft unterstitzt und als zweites
Standbein anzusehen ist. Aul3erdem befindet sich die Kooperation noch im Aufbau und
bietet daher weiteres Potenzial. Wichtig ist, dass jeder Partner fur sich sein Aufwand-
Nutzen- Verhéaltnis betrachtet und als positiv empfindet. Das, was man in die Kooperation

hinein gibt, erhalt man auch wieder zurtick, meint Dirk Lindemann.

Voraussetzungen

Fir die Zusammenarbeit in

einer Kooperation ist es
elementar verschiedene
Charaktere zu vereinen. Daflr
ist eine vermittelnde Fahigkeit

von mindestens einer Person

notwendig, die mit
Fingerspitzengefunhl die
durchaus verschiedenen

Interessen bindelt. Die Partner
muissen zudem zZu

Teamfahigkeit und gewissen

L %

Abbildung 3: Der Hauseingang

Kompromissen bereit sein, da
nicht immer alle Bedurfnisse
jedes einzelnen aufgenommen werden konnen. Es muss eine gemeinschaftliche

AuRendarstellung entstehen, die jedem Partner entspricht.

Problemfelder

Die Notwendigkeit eine GbR immer neu griinden zu missen, sobald ein neuer Partner

aufgenommen wird bzw. ausscheidet, veranlasst zu Uberlegungen die Kooperation in
einen Verein umzuwandeln. Besonders, da einzelne neue Partner erwinscht sind und
man damit rechnen muss, dass sich die Zusammensetzung einer Kooperation jederzeit
andern kann. Prozesse mussen den inneren und auferen Umstanden stetig angepasst

werden

Durch die Kooperation kénnen sich die Partner innerhalb eines Komplettangebots
prasentieren und von einem ganzheitlichen Auftritt im Bereich der Innenraumausstattung

profitieren. Trotzdem ist die Darstellung immer verbesserungsféahig. Daher ist z.B. geplant




im Eingangsbereich des Gebaudes eine Gemeinschaftsflache einzurichten, auf der alle
Partner zusammen ausstellen und durch ihre Produkte einen gesamten Raum ausstatten.
AuRerdem ist eine gemeinsame Werbemappe in Arbeit, die mit Hilfe von Gewerkekarten
die einzelnen Partner darstellt. Die Mappe lasst sich auch durch Visitenkarten und
Angebote individuell erganzen. Insgesamt ist die Kooperation bestrebt den Auf3enauftritt
und die interne Kommunikation zu verbessern und stetig daran zu arbeiten. Stillstand

verhindert eine erfolgreiche Kooperation.

Empfehlungen/Erfolgsfaktoren
Eine Kooperation sollte als zweites Standbein angesehen werden und den eigenen
Betrieb sinnvoll ergdnzen. Am Anfang besteht haufig grof3e Euphorie, die dann aber
schnell verféllt. In der Zusammenarbeit sind daher klare Regeln und die Verteilung von
Zustandigkeiten entscheidend. Grundsatzlich sind Netzwerke wichtig, da man allein nicht
breit genug aufgestellt ist. Wichtig dabei ist allerdings, dass die einzelnen Betriebe
gesund sind. Realistische Ziele und eine gute Chemie zwischen den Partnern ist

Grundlage fiir eine funktionierende Zusammenarbeit, meint auch Dirk Lindemann.

Handlungsbedarf

Die Initiative zu der Griindung von Kooperationen muss von den Betrieben aus kommen.

Wenn dort kein Engagement und keine Ernsthaftigkeit hinter steht, wird eine Kooperation
nicht funktionieren, so Dirk Lindemann. Daher kdnnten lediglich Beratungen innerhalb der
Grindungs- und Initiierungsphase die Entwicklung und Optimierung der Organisations-

und Ablaufstruktur unterstiitzen.

Ausblick/Zukunftserwartungen

Da das Haus der Raume noch jung ist, sind noch groe Wachstums- und

Entwicklungspotenziale vorhanden. Aber die Resonanz der Kundschaft zeigt, dass das

4

LUST AUF VERANDERUNG

MDESIGN FUR ALLE SINNE.
TREREE  Direkte Wettbewerber bestehen im regionalen Umfeld nicht.

Konzept angenommen wird. Durch die erste grofRe

Veranderung im Bereich der klaren Aufgabenverteilung

kann die Entwicklung enorm vorangetrieben werden.

Es gibt lediglich &hnliche Einrichtungen, die aber entweder
auf eine andere Kundenklientel ausgerichtet sind oder in
ihnrer Zusammensetzung anders aufgestellt sind. Daher
kénnen sich das Haus der Raume und die Partnerbetriebe
der Werbegemeinschaft ein  Alleinstellungsmerkmal
verschaffen. Eine Kooperation lebt davon, dass man was

tut, so Dirk Lindemann. Zwei bereits durchgefuhrte Projekte,
Abbildung 4: Ein gelebter

Werbeslogan
es in die richtige Richtung geht. Es herrscht standig Bewegung im und um das Haus der

an denen alle Partner beteiligt gewesen sind, zeigen dass

Raume.
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| Facility Care AG

Handwerk aus Miinster

Jusammenhiinge verstehen — &chnittstellen meistern

Name: Facility Care AG

Anschrift: Fridtjof- Nansen- Weg 7, 48155 Miinster
Telefon: 0251-899660

Fax: 0251 - 8 99 66 66

Mail: info@facility-care.com

Internet: www.facility-care.com

Ansprechpartner: Bernd Schlockermann (Vorstand)
Branche: Bau- und Ausbaugewerbe

Partner: Bau- und Ausbaugewerke, Sicherheitsdienste, Ingenieure,
Architekten, Entsorgungsunternehmen,
Versicherungsmakler, Bauunternehmen, Gala-Bauer,
Wirtschafts- und Unternehmensberatung

Grindung: Februar 2000
Umsatz: 3,1 Mio.€ (2009)
Beschaftigte: 10

Partnerzahl: 39 feste Aktionarsbetriebe + 50 im losen Verbund

Entstehung und Kooperation

Die Facility Care AG ist im Februar 2000 als eine der ersten von mittelstdndischen
Unternehmen gegriindete Aktiengesellschaft. Das Grundkonzept hat sich an einer bereits
in Hamburg bestehenden Facility Management Gesellschaft orientiert. Allerdings sollten
hochstens drei gleiche Gewerke Partner der AG werden und das Gesamtangebot
insgesamt exklusiver aufgebaut sein. Eine Aktie wurde fur 20.000€ angeboten. Herr
Schlockermann, Mitglied des heutigen Vorstands, ist seit Juni 2000 Teil der Gesellschaft.
Begonnen hat die Zusammenarbeit mit 17 Handwerksbetrieben der Bau- und
Ausbaugewerke, die sich bereits durch die regionale Nahe zueinander kannten. Das
erleichtert die Arbeit miteinander. Um ein Wachstum und eine einfache Partneraufnahme
der Kooperation gewahrleisten zu kénnen, ist bei der Rechtsform die Wahl auf eine
Aktiengesellschaft gefallen. Eine GmbH erschwert eine Aufnahme neuer Mitglieder
erheblich und das Genossenschaftsgesetz gestaltete sich zu der Zeit auch noch nicht als
optimal. Aktuell gehéren zu den Partnern der Facility Care AG 39 Aktionarsbetriebe.
Weitere 50 Partner bestehen im losen Verbund. Die Bandbreite reicht vom Handwerk
Uber Ingenieure/ Architekten, Dienstleister wie Reinigungsunternehmen bis hin zur
Unternehmensberatung. Daher variiert auch die GréRe der Betriebe sehr stark, was sich

auf die Kooperation nicht nachteilig auswirkt. Je nach Auftrag und Kunde, kann somit den
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jeweiligen Anforderungen entsprochen werden. Vorwiegend sitzen die Partnerbetriebe in
der Region etwa in einem Umkreis von 30 km. Allerdings sind auch vereinzelt
Uberregional Betriebe beteiligt. Wichtiger als die N&he zueinander ist dabei die

Erreichbarkeit des Kunden.

Motiv/Ziel
Das Ziel ist es ganzheitliche Gebaudebewirtschaftung aus einer Hand anzubieten. Fir
das Handwerk werden enorme Kundenbindungs- und Marktpotenziale geschaffen und fir
den Kunden Optimierungs- und Einsparpotenziale. Die Flexibilitat des Handwerks,

Management- Know-how und kaufménnische Tatigkeiten kdnnen vereint werden.

Strategie
Die Facility Care AG ist die kommunikative Schnittstelle zwischen dem Handwerk und
dem Kunden. Sie Ubernimmt die Koordination und gewissermafen die Funktion eines
.Kimmerers®. Ein stetiges, aber kontrolliertes Wachstum macht den Marktauftritt aus.

Man erkennt, was man kann und welche Leistungen marktfahig sind. Die Qualitat der

Arbeit steht immer im Vordergrund. Auch durch eine gute 1
Zusammenarbeit mit Handwerkskammern und i
Hochschulen, werden Unternehmensprozesse e
kontinuierlich verbessert. Das Leistungsangebot orientiert ? S
sich am Bedarf des Marktes. Da das Thema Umweltschutz

und  Energieeinsparung  vermehrt  Einzug  im " L il

Gebaudemanagement erhalt, nimmt die Facility Care AG g;’/muf

den Aspekt der Energieberatung auch verstarkt in ihr Abbildung 5: Strategische
Leistungsportfolio auf. Neuausrichtung

Besonders, wenn Unternehmen wachsen, wird neben dem operativen Geschaft auch das
Facility Management immer wichtiger. Die Kunden kénnen sich auf ihre Kernkompetenz
besinnen und Managementleistungen auslagern und mit technischen Dienstleistungen
der Handwerker verknupfen. Koordination und Kontrolle der Einzelprozesse, ein
strukturierter und gewerketbergreifender Einkauf werden dem Kunden abgenommen.
Die Prozesse werden dadurch schlanker gestaltet, die Kommunikation verlauft

reibungslos und es kénnen letztlich erhebliche Kostensenkungen erzielt werden.

Die Chance der langfristigen Kundenbindung im Bereich der Geb&audebewirtschaftung
liegt darin, dass Kunden, die einmal erfolgreich Leistungen einer Facility Management
Gesellschaft angenommen haben, nie wieder Einzel- und Teilleistungen vergeben
werden. Sie haben vielmehr einen Ansprechpartner, der die Gegebenheiten kennt, die

Zusammenhange erkennt und sie in allen Bereichen versteht.




Leistungsprofil/Organisation
Professionelles Gebaudemanagement umfasst mehr als ,Hausmeisterdienste“. Unter
Facilites werden Grundstiicke, Geb&ude, Infrastrukturen, Anlagen, Maschinen,
Versorgungseinrichtungen und sonstige Installationen gefasst. Das Leistungsprofil der
Facility Care AG beinhaltet drei Bereiche: Bewirtschaftung, Beratung und Bauen. Unter
den Bereich Bewirtschaftung fallen InstandhaltungsmafRnahmen, Reinigung & Pflege,
Dokumentation & Berichtswesen, sowie Facility Audits (Prufung bestehender
Dienstleistungsvertrdge). Der Zweig der Beratung ist besonders in den letzen Jahren
gewachsen und umfasst den Facility Check, Consultingleistungen zum Thema Facility
Management- Konzepte, Geb&dudedatenerfassung, Ausschreibungsdienste (nach VOL/
VOB) und die Energieberatung. Im Bereich des Bauens findet man
Instandsetzungsmaflinahmen, Sanierung, Modernisierung und Facility Engineering
(ganzheitliche Konzepterstellung fur die technische Gebaudeausristung) wieder. Der
Anspruch ist, die Leistungen nachvollziehbar, ordentlich, schnell, sicher, hochwertig und

rentabel zu erbringen.

Zu den Kunden zadhlen Geschéftskunden, sowie Privatkunden und Kommunen. Der
Schwerpunkt liegt zurzeit im Geschéaftskundenbereich. Fir Kommunen wird
ausschlieBlich Beratung in Bezug auf Verbesserungsmoglichkeiten im Facility
Management angeboten. Die Facility Care AG bietet eine bundesweite Betreuung an.
Aktuell liegt der Schwerpunkt noch in NRW. Aber die Umsétze steigen kontinuierlich und
das Einzugsgebiet weitet sich zunehmend auf die gesamte Bundesrepublik aus. Durch
ein Headoffice und eine Notdienstzentrale steht die Facility Care 24 Stunden 365 Tage

zur Verfigung. Der Kunde erhalt spéatestens innerhalb von 24 Stunden eine

Ruckmeldung zu seinem Anliegen.

Intern wird der Fokus nicht
auf die Kapitaleinlagen
der Aktionarsbetriebe
gelegt, sondern auf die
Qualitat der
Partnerbetriebe und
aufeinander abgestimmte
Leistungen und
Strukturen. Alle Partner

akzeptieren die fest

Abbildung 6: Der Sitz der Facility Care AG angelegten  Spielregeln
der Facility Care und handeln auch danach. Es sind Kooperationsrichtlinien, die die

Zusammenarbeit untereinander regeln. Zusétzlich schreibt die Satzung wesentliche
Grundlagen fur die Partnerschaft vor. Ein Grundvertrauen und der partnerschaftliche

Ansatz sind Grundvoraussetzung. Eine gute und funktionierende Kommunikation
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untereinander muss gewabhrleistet werden. Neben kontinuierlichen und bedarfsgerechten
Treffen, halten die 10 Mitarbeiter einmal wochentlich eine
Teamsitzung ab, in der die laufenden Aktivitaten besprochen
und immer neue Aspekte gefunden werden, die verbessert
oder umstrukturiert werden kdnnen. Die Facility Care AG legt
viel Wert auf Dynamik und die Entwicklung von innovativen
Dienstleistungen.

Aufgrund gut strukturierter und stetig weiterentwickelter

Prozesse, konnte die Kooperation ein Qualititsmanagement-

System einfihren, das auch zertifiziert wurde. Ein eigens

A.bbildung 7:Bernd entwickeltes Kundeninformationssystem (KIS) unterstutzt die
Schlockermann,

e Arbeiten effektiv. Besonders neuen Partnern oder
Geschaftsfuhrer

Mitarbeitern fallt es dadurch leicht sich einzuarbeiten. Alle
notigen Informationen rund um den Kunden finden sich Gbersichtlich und komprimiert im
System wieder. Fur die Sicherung der Qualitat werden zudem regelmafig
Lieferantenbefragungen, Kundenbefragungen und eine gegenseitige Bewertung der
Mitarbeiter und Kunden durchgefiihrt.

Voraussetzungen
Fir eine funktionierende Zusammenarbeit sind drei Aspekte von wesentlicher Bedeutung
so Bernd Schlockermann: Vertrauen zwischen den Partnern, die Bereitschaft
Engagement in die Kooperation einzubringen und die aufgestellten Spielregeln zu

akzeptieren.

Problemfelder
Im Laufe der Jahre hat sich heraus gestellt, dass jeder Kunde unterschiedlich
angesprochen werden muss. Es gibt kein Allheilmittel. Besonders der Privatkunde muss
den Nutzen von der angebotenen Gewerkevielfalt aus einer Hand erkennen. Er hat nur
noch einen Ansprechpartner und muss sich nicht mehr selbst um die Gesamtleistung und
Koordination kimmern. Trotz Ausrichtung auf Qualitdt und hoher Serviceorientierung,

muss sich die Facility Care AG in einem Preiskampf behaupten.

Ein anderes Problem ist die Wahrnehmung von Handwerksbetrieben allgemein. Die
potenziellen Partnerbetriebe mussen selbst die Potenziale, die eine solche Kooperation
bietet, erkennen. Besonders wenn die Betriebe ausgelastet sind, sehen sie haufig den
Nutzen noch nicht. Handwerksbetrieben fehlt oft die strategische Ausrichtung, d.h. die
Beschaftigung mit der Schaffung und Erhaltung von zukinftigen Erfolgschancen.
Demnach sollten dem Kunden nicht erst Komplettleistungen angeboten werden, wenn er
danach verlangt. Der Auftraggeber sollte die Bedirfnisse des Kunden erkennen und
handeln, bevor er diese selbst erkennt und &auf3ert. Fir die weitere Entwicklung der

Facility Care AG ist wichtig, dass weiterhin eine Person die Verantwortung Ubernimmt




und die Arbeit koordiniert und vorantreibt. Ein bedarfsgerechtes Controlling unterstitzt
dabei. Gegebenenfalls kénnen intern auch Sanktionsmalinahmen zum Einsatz kommen,
um eine optimale Arbeit der Partner zu gewahrleisten und die Prozesse und Strukturen
zu optimieren. Bei Problemen handelt Bernd Schlockermann nach dem Motto ,Hart aber

fair”.

Empfehlungen/Erfolgsfaktoren
Die AG ist der Koordinator zwischen den ausfiihrenden Partnerbetrieben und dem
Kunden und stellt damit eine Art Puffer dar. Dadurch kénnen mdgliche Klagen und
Reklamationen sowohl von Kunden, als auch von Betrieben, aufgefangen und sachlich
angegangen werden. Einige Probleme lassen sich oft schon im Vorfeld klaren oder
zumindest abschwéachen, so dass die Parteien nicht mit ganzer Emotion aufeinander
treffen. Weiterhin kann die Gesellschaft je nach Auftrag und Kunde den passenden
Handwerksbetrieb auswahlen. Nicht alle Menschen harmonieren miteinander. Durch die
enge Beziehung zu den Partnerbetrieben und die Rolle des Kommunikators kann die
Facility Care AG hier eine gute Vorarbeit bei der Auswahl der Betriebe leisten. Neben der
psychologischen Komponente spielt auch die Fachkompetenz eine Rolle. In einer
Kooperation kdnnen sich die Partner spezialisieren und danach individuell ausgewahit

werden.

Allgemein schatzt Bernd Schlockermann die Ehrlichkeit im Handwerk. Grundsatzlich
werden auch mundliche Absprachen eingehalten und als verbindlich anerkannt, was eine
notige Flexibilitat schafft und kurzfristige Licken Uberbricken kann. Allerdings machen
Vertrauen und der Wille zu kooperieren eine vertraglich Absicherung nicht unndtig.
Wichtig ist es, in Kooperationen einen Know-how- Transfer zu schaffen und Nutzen fur

alle Beteiligten zu generieren.

Handlungsbedarf

Durch die Kooperation kann das Handwerk aus der Rolle des Subunternehmers heraus
treten. Durch die Vernetzung untereinander, entsteht eine echte Alternative fur ein
professionelles Gebaudemanagement. Gegenuber der Industrie kann das Handwerk mit
seinen Starken wie Vertrauensvorsprung, Kundenndhe, Flexibilitat, lokalen
Marktkenntnisse und Kostenvorteilen punkten. Ziel ist es ,flexibles und gutes Handwerk

professionell zu managen®, so Schlockermann.

Insgesamt vollzieht sich ein Strukturwandel. Die Nachfrage am Markt und das
Verstandnis der Leistungserbringung andern sich. Aspekte wie Standardisierung und

Professionalisierung werden zunehmend von Bedeutung sein.

Ausblick/Zukunftserwartungen




Die Facility Care AG plant fur die Zukunft einen Ausbau der bundesweiten Aktivitaten,
z.B. in Form von Niederlassungen oder Partnerstrukturen. Dabei ist fur Bernd
Schlockermann wichtig, an bereits bestehende Netzwerke heran zutreten und die

passenden Handwerksbetriebe ausfindig zu machen. I

Das Jahr 2008 ist bislang das erfolgreichste gewesen. In 2009
und 2010 machen sich leichte, durch die Krise entstandene
Budgetreduzierungen in den Unternehmen bemerkbar. Trotzdem
sehen die Aussichten positiv aus, wie der abgeschlossenen 5-
jahres- Vertrag mit dem Flughafen Minster/ Osnabriick und viele
weitere zufriedene Kunden zeigen. Der Wandel im Bewusstsein,

um die Potenziale in der Gebaudebewirtschaftung, unterstitzt die

positiven Zukunftsaussichten. Besonders Controller erkennen

zunehmend die Einsparpotenziale, die durch den Einsatz von Al;bildung 8: Helmut

Facility- Management- Leistungen entstehen. Wabner, Geschaftsfihrer

Die Verknupfung von lokalen Leistungstrdgern und deren Flexibilitét mit einem
ganzheitlichen Management und Dienstleistungen sind fur Bernd Schlockermann die
Zukunft!
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IEDI rbeit teilen — Kompetenz vervielfachen

Pader[flaus

Name: PaderHaus GmbH&Co.KG

Anschrift: Technologiepark 32, 33100 Paderborn

Telefon: 05251/1477877

Fax: 05251/1477 8 81

Mail: info@paderhaus.de

Internet: www.paderhaus.de

Ansprechpartner: Herr Wagener

Branche:

Partner: Bau- und Ausbaugewerbe
Verschiedene Handwerksbetriebe
2003

Griindung: 347.353,35€ (2008)

Umsatz: > 150 Mitarbeiter

Beschaftigte: 11

Partnerzahl:

Entstehung und Kooperationsform

Malermeister Ahle und ein Raumausstatter haben sich im Jahr 2002 Gedanken gemacht,
wie man auf dem Markt zusammen auftreten und die Leistungen miteinander verzahnen
kann. In regelmaRigen Treffen haben die Partner ihre Ideen weiterentwickelt und relativ
schnell zwei Betriebe fir Fenster und Kiichen mit einbezogen. Die Ideen haben immer
konkreteren und verbindlicheren Charakter angenommen. Ein urspringlich von Herrn
Ahle organisiertes Kundenevent zog so viel Interesse auf sich, dass es als Startschuss
fur die Kooperation PaderHaus mit damals 14 Partnerbetrieben genutzt wurde. Die
Veranstaltung im November 2003 richtete sich an Architekten und Endkunden und wurde
von der Presse begleitet. Die Partnerbetriebe konnten sich unter anderem durch die
Unterstitzung eines Graffiti- Klinstlers prasentieren.

Fur die Betriebe ist es wichtig gewesen sich intern zusammenzufinden und ein
gemeinsames Konzept zu erarbeiten, bevor man in die Offentlichkeit tritt, so Ahle. Dafiir
haben sie die vorherigen 12 Monate genutzt und sich auch bestehende Kooperationen in
Deutschland angeschaut, um Anregungen und Tipps zu bekommen. Mit Unterstitzung
der Handwerkskammer haben die Betriebe eine Kooperationserklarung abgeschlossen
und das PaderHaus als GbR gegrindet. Ziel war es Renovierungs- und
Modernisierungsarbeiten aus einer Hand anzubieten. Dabei musste man darauf achten,
dass auch die Kunden das Angebot einer alles umfassenden Dienstleistung erkennen

und direkt Auftrdge an die PaderHaus GbR geben und nicht nur tber die einzelnen
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Partner geworben werden. Intern Gbernahm Herr Ahle die Funktion des Koordinators und
trieb die Kooperation voran. Da er erkannte, dass besonders fur die Leitung von
Sitzungen der Partnerbetriebe eine neutrale Person notwendig ist, wurde dafiir ein BWL-
Student engagiert. Die offizielle Geschaftsfihrung bernahm im Jahr 2004 der bisherige
Marketingcoach der Malermeister Ahle GmbH. Nach 2 Jahren nutze die Kooperation
europaische Fordermittel, um mit Hilfe von Beratungsfirmen die Organisationsstruktur
und die Arbeit untereinander zu verbessern. Dabei wurden der Organisationsaufbau und
die wichtigsten Prozesse innerhalb der Kooperation analysiert und hinterfragt,
Verantwortlichkeiten und Prozesse ubersichtlich dargestellt und als Unterstiitzung mit
Checklisten hinterlegt. Die Checklisten erméglichten es die einzelnen Prozesse optimal
auszuftihren und die wichtigsten Aspekte schriftlich und Ubersichtlich festzuhalten. Im
internen Bereich der Internetseite kann jeder Partnerbetrieb die erarbeiteten Strukturen
und Checklisten einsehen. Die Kooperation entwickelte sich gut. Um die Haftungsrisiken
zu reduzieren, wurde die PaderHaus GbR 2006 in eine GmbH umgewandelt. Die
Kooperation entwickelte sich stetig weiter, so dass im Herbst 2009 eine erneute
Veranderung ins Haus stand. Mehr denn je war ein Koordinator und Motor notwendig.
Diese Funktion Ubernimmt seit 2010 Herr Wagener, Geschéftsfihrer der Beratungsfirma
InnovaKom aus Paderborn. Herr Wagener koordiniert die Arbeit und Kommunikation
unter den Partnerbetrieben und ist Ansprechpartner fir den Kunden. Die Entscheidung
fur Herrn Wagener als Projektsteuerer fiel leicht, da er bereits in 2005 erfolgreich als
Berater fur das PaderHaus tdtig gewesen ist und sich die Parteien dadurch bereits
kannten. Da auch viele juristische und rechtliche Aspekte eine Rolle spielen, Gibernimmt

der Rechtsanwalt Carl die Geschéftsfihrung der Kooperation.

Motiv/Ziel
Das Motiv der PaderHaus GmbH & CO. KG ist es, dem Kunden handwerkliche
Meisterleistungen im Bereich Renovieren, Sanieren und Modernisieren als Gesamtpaket

mit nur einem Ansprechpartner anzubieten.

Strategie
Hinter der erfolgreichen Zusammenarbeit stehen Meisterbetriebe, eine langjahrige
Zusammenarbeit und die gemeinsame Ausrichtung auf Kundenbedirfnisse am Markt.
Um eine optimale Kundenzufriedenheit zu erreichen werden den Kunden folgende

Nutzenaspekte geboten:

1. Mehr Dienstleistung: Interne Koordination der Gewerke mit einem Ansprechpartner.
2. Mehr Effizienz: Keine Reibungsverluste zwischen den Gewerken und zielgerichteter
Einsatz und gemeinsame Nutzung von Ressourcen (Maschinen, Personal und
Fahrzeugen) — das hat eine starke  Kostendegression zur  Folge.
3. Mehr Know-how: Die Betriebe lernen voneinander und besuchen gemeinsam
Schulungen — dadurch wird die handwerkliche Kompetenz und die Servicefahigkeit

verbessert.




Die Betriebe mdchten durch die Kooperation ihr Leistungsangebot erweitern, grofl3ere

Ausschreibungen bearbeiten und letztlich ihren Umsatz steigern.

Leistungsprofil/Organisation
Angeboten werden alle Leistungen rund um das Bauen im Bestand — vom Dach bis zum

Garten:

Bauunternehmen Eickhoff

Loéhr + Lohr Bedachungsges. mbH (Dachdecker)

Elektro Kleiner (Elektro/Lichttechnik)

Feldmann & Beller GmbH&Co.KG (Fenster/Turen/Wintergéarten)
Fliesen Husemann (Fliesen/Natursteinverlegung)

Pohlmeier & Bahners GbR (GalLaBau)

Innenausbau Pott (Innenarchitektur & Mdbelbau)

Malermeister AHLE GmbH (Maler/Lackierer/FulZbéden)

Brandt GmbH (Sanitar und Heizung)

© ® N o g & w NP

10. ConTor Eggers (Tore/Turen/Antriebe)
11. Zimmerei Iseken
Die PaderHaus
GmbH&Co.KG plant
zusammen mit ihren Kunden
und organisiert und betreut

die gesamten in Auftrag

gegebenen Leistungen.
Stichpunkte sind:
Funktionalitat der

Arbeitsraume, Ruheoasen
der Wohnraume,
Lebendigkeit von Kichen-
und Kinderzimmern,
komplette  Einrichtung des Abbildung 9: Das Team der PaderHaus GmbH & Co. KG

Traumhauses, ein stimmiges Farb-, Licht- und Materialkonzept. Der Kundenkontakt
kommt entweder Uber die Partnerbetrieb zustande (liber Bekanntschaften oder direkte
Weiterempfehlungen) oder (dber Herrn Wagener. Wenn ein  Projektteam
zusammengestellt ist und die Bearbeitung des Auftrags beginnt, wird dem Kunden ein
Handwerksbetrieb als Ansprechpartner genannt. Meist Ubernimmt der Betrieb die
Aufgabe, der am meisten involviert und fur den grof3ten Teil des Auftragsvolumens
zustandig ist. Dadurch hat der Kunde eine kompetente Kontaktperson, die den
Gesamtauftrag uberblicken kann und h&ufig vor Ort ist. Nach Abschluss des Auftrags

erhélt der Kunde eine Rechnung Uber die PaderHaus GmbH & Co. KG.
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Herr Wagener ist neben dem Erstkontakt dafiir verantwortlich, die verschiedenen
Gewerke zu koordinieren, die Leitung und den Fortbestand der Kooperation zu
gewahrleisten und die Blroorganisation zu Ubernehmen (Tagesgeschaft). Fir seine
Arbeit erhalt er Beitrage von der PaderHaus GmbH & Co. KG.

Die Zusammensetzung der Kooperation hat sich innerhalb der sieben Jahre nicht
wesentlich verandert. In der Spitze arbeiteten 14 Betriebe zusammen. Aktuell sind es
noch 11. Die Partnerbetriebe decken bereits die meisten Gewerke aus dem Bereich
Sanierung und Modernisierung ab. Trotzdem ist PaderHaus offen fir neue Mitglieder,
wenn sie das Angebot sinnvoll ergénzen. Oberstes Ziel ist eine stetige Weiterentwicklung
und Anpassung an Markt- und Kundenbedirfnisse. Neue Partnerbetriebe anderer
Gewerke sollen das Leistungsangebot vergro3ern. Dafiir haben die Betriebe bereits eine
Liste von madoglichen Berufszweigen erstellt, wie z.B. Reinigungsfirmen oder

Abfallentsorgungsunternehmen.

Um vom Markt wahrgenommen zu werden, fuhrt die PaderHaus GmbH & Co. KG
regelméaRig Veranstaltungen durch, stellt sich in der Presse dar und beteiligt sich an
Messen, wie z.B. der PaderBau in Paderborn. Um die interne Kommunikation zu
gewabhrleisten, findet fur alle Partner alle drei Wochen ein Treffen statt. Zudem ist ein
Beirat eingerichtet worden, der aus dem Geschaftsfuihrer, dem Projektsteuerer und zwei
Handwerksbetrieben besteht. Dieser halt alle 14 Tage Sitzungen zu organisatorischen
und strategischen Themen ab. Um einen regelmafligen Kontakt zu gewéhrleisten besteht
auch eine Anwesenheits- bzw. Vertretungspflicht. Der interne Zusammenhalt und eine
optimale Organisationsstruktur sind besonders wichtig fir eine funktionierende
Kooperation. Jeder Partner muss bereit sein Engagement in das PaderHaus
einzubringen. Der Anteil der Kooperationstatigkeit am Gesamtumsatz der
Einzelunternehmen variiert sehr stark. Der Malerbetrieb Ahle hat einen Umsatzanteil von
etwa 8-10%, was allerdings nicht bei jedem Partner der Fall ist. Trotzdem sollen diese
einen Anreiz haben, sich motiviert in die Kooperation einzubringen und aus der

Kooperation einen Nutzen zu ziehen.

Voraussetzungen

Eine Voraussetzung ist daher, dass die Betriebe von der Kooperation in einem
angemessenen Aufwand- Nutzen- Verhdltnis profitieren mussen. Allerdings muss dafir
auch Engagement und eine gewisse Veranderungsbereitschaft mitgebracht werden. Die
Betriebe kdnnen sich auch als Teil des PaderHauses entwickeln. Auf Seiten der Betriebe
sollte ein Buro und eine gewisse Verwaltung vorhanden sein, um die Betriebe
miteinander verzahnen zu konnen. Eine Kompromissbereitschaft auf beiden Seiten
ermoglicht es aber auch flexibel zu reagieren und bei Problemen z.B. Uber einen
gewissen Zeitraum eine Beitragsbefreiung zu ermdglichen, meint Dietmar Ahle. Letztlich
mussen die Leistungen der Betriebe aufeinander abgestimmt sein, um dem Kunden ein

optimales Angebot bieten zu kénnen. Ohne eine Orientierung an den Bedurfnissen des
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Marktes, kann eine Kooperation nicht erfolgreich sein und die Wirtschaftlichkeit von

Handwerksbetrieben unterstiitzen.

Problemfelder
Im Falle von Schwierigkeiten oder Unzufriedenheit zwischen den Partnern, sollte man
das Gesprach suchen und die feste Zusammenarbeit ggf. beenden, rat Wagener. Eine
Fallweise Zusammenarbeit oder gegenseitige Empfehlungen kénnen fir beide Seiten
eine profitable Alternative sein. Auf jeden Fall ist es wichtig niemals stehen zu bleiben,

sondern eine stetige Weiterentwicklung zu forcieren.

Bei der Aufnahme neuer Mitglieder bzw. Griindung einer neuen Kooperation, zeigt sich,
dass Handwerksbetriebe Kooperationsgedanken gegentber oft sehr zuriickhaltend sind.
Die Angst den eigenen Betrieb zu vernachlassigen und eine fehlende Bereitschaft fur
Investitionen z.B. im Bereich des Marketings (Messeauftritte, etc.), fihren dazu, dass sich

Betriebe héaufig nicht in Kooperationen engagieren.

Ein weiterer Aspekt ist das Konkurrenzdenken seitens Architekten. Das betrifft besonders
Gewerke des Baugewerbes, die haufiger als Bauausbaugewerke mit Architekten
zusammenarbeiten. Viele Architekten sehen ihre Rolle im Bauprozess in Gefahr, dabei
kdnnen auch sie mit oder in Kooperationen arbeiten und davon profitieren. Alle haben

letztlich das Ziel einen gemeinsamen Endkunden zufrieden zu stellen.

Empfehlungen/Erfolgsfaktoren

Es ist wichtig, dass ein gemeinsam erarbeitetes Gesamtkonzept besteht. Dabei mussen

genaue Verantwortlichkeiten, sowie Rechte und Pflichten jedes einzelnen Partners
festgelegt sein. Diese Spielregeln missen dementsprechend auch eingehalten und
konsequent gepruft werden. Sinnvoll ist es, wenn diese Prifung, z.B. die Einforderung
von bestimmten Dokumenten, von der Person Ubernommen wird, die auch die gesamte
Kooperation zusammenhalt und koordiniert. Fiir mogliche Auseinandersetzungen hat die
PaderHaus GmbH&Co0.KG ein Schiedsgericht ernannt, damit Auseinandersetzungen in
Begleitung von neutralen Personen geldst werden kénnen und nicht den Kunden

erreichen. Bisher musste dieses aber noch nicht in Anspruch genommen werden.

Oberste Prioritat hat die Menschlichkeit. Das bedeutet, dass die Partner zusammen
funktionieren und die Personen und Strukturen miteinander harmonieren mussen. Eine
Kooperation sollte man wie eine zweite Firma fuhren, so Dietmar Ahle. Daher muss man
auch bereit sein Zeit und Geld zu investieren. Ein besonders grof3er Nutzen besteht in
dem gegenseitigen Lernprozess. Ablaufe und Verhaltensweisen aus der Kooperation
kénnen auch auf die Einzelbetriebe Ubertragen werden und anders herum. Die

Vielfaltigkeit einer Kooperation, erzeugt einen starken Wissensaustausch und —gewinn.
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Handlungsbedarf
Interessenvertretungen koénnen Handwerksbetriebe bei Kooperationen lediglich
unterstutzen. Jeder Betrieb muss fur sich selbst entscheiden, ob er auf eine Kooperation
setzt, so Wagener. Viele Betriebe sehen die Chance und auch die Notwendigkeit von
Kooperationen noch nicht oder sind nicht bereit darin zu investieren. Funktionierende
Kooperationen miissen daher eine Vorreiterrolle einnehmen und anderen Betrieben
zeigen, dass es funktioniert. Man vernachlassigt durch die Arbeit in Kooperationen nicht
seinen Kunden, sondern kommt dem Bedarf nach Komplettleistungen mit einem
Ansprechpartner und Koordinator nach. Davon muss das Handwerk iberzeugt werden,

meint auch Malermeister Ahle.

Ausblick/Zukunftserwartungen
Die PaderHaus GmbH&Co.KG hat sich bereits auf dem Markt einen Namen gemacht. Sie
besteht seit 7 Jahren und ist fir Herrn Ahle schon zu einem Markenzeichen geworden.
Die Kooperation hat bereits vier Auszeichnungen erworben - den Kommunikationspreis
des BDVT fur ein vorbildliches Kommunikationskonzept, den Foérderpreis
Mittelstandsforderung fir den Einsatz innovativer IT- Technologien und Dienstleistungen,
den Internetpreis des Deutschen Handwerks fir einer der besten Internetldsungen von
Handwerksunternehmen und die Anerkennungsurkunde GroRRer Preis des Mittelstandes
als Hoffnungstrager des Mittelstands und Wirtschaftsfaktor. Das PaderHaus zeichnet sich
durch eine stetige Veranderungsbereitschaft aus. Durch neue Partnerbetriebe soll das
Leistungsangebot stetig ausgeweitet werden. Andauernde Anpassungen der
Organisation und des Konzepts ermdglichen eine bestmdgliche Auftragsabwicklung fir

den Kunden.

In Zukunft werden Kooperationen notwendig sein. Durch das Bekanntwerden von gut
funktionierenden Kooperationen und einer gewissen Vorbildfunktion, kénnen andere
Betriebe dazu angeregt werden, sich an Kooperationen zu beteiligen oder neue zu
grinden. Rund um Paderborn sind bereits, wie durch ein Schneeballsystem, einige

weitere Kooperationen entstanden.




Raum & Fakium

Kreatives Handwerk in Kooperation

ofin. gesc/u'iftémodell -

einheitlich und doch individuell

Name: RaumFaktum System GmbH& Co. KG
Anschrift: Gennebrecker Str. 153, 42279 Wuppertal
Telefon: 0202 - 252 14 52
Fax: 0172 -29 13 236
Mail: info@raumfaktum.de
Internet: www.raumfaktum.de
Ansprechpartner: Thomas Herzog
Branche:
Partner: RaumFaktoren

Bau- und Ausbaugewerbe

Gewerke des Bau- und Ausbauhandwerks
Griindung: die 1. RaumFaktum im April 2009 (Raumfabrik 1999)
Umsatz: Von 500.000€ - 6.500.000€
Beschéftigte: bisher noch keine Festangestellten
Partnerzahl:

Entstehung und Kooperationsform

Nach 20 Jahren Selbstandigkeit als Malermeister erkannte Thomas Herzog den Bedarf
von Privatkunden nach Komplettleistungen aus einer Hand. Die Kunden forderten mehr
Leistungen auch gewerkeibergreifend, dabei aber nicht mehr Koordinationsaufwand.
Das heil3t, jemand musste die Leitung und Organisation Ubernehmen. Der Versuch,
dieses auf Basis eines losen Zusammenschlusses Uber gegenseitige Empfehlungen zu
leisten, scheiterte. Negative Eindricke beim Kunden fallen immer auch auf den
vermittelnden Betrieb zurlick. Daher wollte Herr Herzog Verbindlichkeit schaffen und
grundete 1999 die Raumfabrik in Form einer GmbH in Wuppertal. Partner waren
verschiedene Handwerksbetriebe aus dem Bau- und Ausbaubereich. Die Verbindlichkeit
durch die GmbH schafft auch zum Kunden Vertrauen, da eine feste Zusammenarbeit
Kontinuitdt und Bestandigkeit suggeriert. Vier Jahre ist Thomas Herzog als
Geschaftsfuhrer tatig gewesen. Da das Konzept der Raumfabrik erfolgreich ist und die
Kooperation im Jahr 2003 vom ZDH als ,Beste Kooperation Deutschlands®
ausgezeichnet wurde, wollte Thomas Herzog auch andere Handwerksbetriebe an dem
Erfolg teilhaben lassen und sie ermutigen, selbst eine solche Kooperation zu griinden.
Sein Amt als Geschéftsfuihrer hat Hr. Herzog Ubergeben und geht mit dem Konzept auf

Reisen. Er bietet allgemeine Kooperationsberatung an und vertreibt das erprobte
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Kooperationsmodell. Funf Kooperationen hat Thomas Herzog unter dem Namen
Raumfabrik gegrundet und beraten. Seit April 2009 vertreibt er das Geschéftsmodell
unter RaumFaktum. Die interessierten Betriebe werden analysiert und vorbereitet. In
einem Zeitraum von mindestens einem halben Jahr werden Qualitatschecks, Seminare,
etc. durchgefuhrt. Danach wird das Konzept individuell angepasst und gemeinsam mit
der RaumFaktum System GmbH&Co0.KG, die eine reine Beratungsfirma ist und die
Lizenzen fur die Kooperationen vergibt, umgesetzt. Hr. Herzog begleitet und moderiert
die RaumFaktoren weiterhin und ist zentrale Anlaufstelle. Aktuell bestehen funf
RaumFaktoren, davon drei in Deutschland und jeweils eine in der Schweiz und den

Niederlanden.

Motiv/Ziel
Die Kooperation RaumFaktum bietet gewerkelbergreifende Handwerksleistungen aus
einer Hand, in den Bereichen Ausbau, Umbau, Renovierung, Sanierung und Neubau, an.

Fir den Kunden kénnen folgende Vorteile erzielt werden:

¢ Ideenreiche Planung durch kooperierende Impulsgeber

e Individuelle und maRRgeschneiderte Losungen mit umfassendem Service
e Einen Ansprechpartner von der Idee bis zur Fertigstellung

e Ein reibungsloser Ablauf ohne Schnittstellenproblematik

e Termintreue und Zeitersparnis

o Festpreise

e Qualitat und moderne Handwerksleistungen

Fir die Handwerksbetriebe entstehen durch die erreichte Kundenzufriedenheit und -

treue, sowie die gewerketbergreifende Zusammenarbeit auch enorme Potenziale:

e Gewinn- und Imagesteigerung durch Arbeitsersparnis
o Kostensenkung durch Synergieeffekte

e Gewinnung neuer Kunden

o Professionelles und gemeinsames Marketing

o Kostensenkung durch gemeinsamen Einkauf

e ErschlieBung neuer Geschéftsfelder

e Verbesserung der Kapazitatsauslastung

e Spezialisierung innerhalb der Einzelgewerke

Strategie
Die Kooperation bindelt Persdnlichkeiten und Kompetenzen. Das zwischenmenschliche
Miteinander ist das Wichtigste. Dabei steht ein offener Umgang miteinander, die
gegenseitige Wertschatzung, Vertrauen, Unterstitzung und der gegenseitige Ausgleich

von kleinen Schwéchen im Vordergrund.
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Der Markt fordert eine zunehmende Kundenorientierung. RaumFaktum bietet die Chance,
die Starken der Einzelunternehmen auszubauen und gleichzeitig ein gréReres
Leistungsspektrum anzubieten. Die Betriebe besitzen ein gewerkeilbergreifendes
Verstandnis und flhlen sich als Bestandteil einer Prozesskette. Besonders im
Sanierungs- und Renovierungsmarkt bestehen enorme Potenziale. Dabei ist speziell im
hochpreisigen Segment der Wunsch nach Individualitdt und Service besonders
ausgepréagt. Die funf bestehenden RaumFaktoren stellen sich mit Ihrem Konzept diesen

Anforderungen.

Das Stichwort fur eine gute Marktbearbeitung ist nicht ,Stammtischkooperation® sondern
Professionalitat. Professionalitat heifdt fir Thomas Herzog Zusammenarbeit nach einem
klar definierten Konzept, ein treibender Motor, ein Koordinator und Verbindlichkeit. Die
Grundstrategie und Strukturen werden vom Systemgeber vorgegeben und vor Grindung
der Kooperation ausfihrlich besprochen und integriert. Strategien zur Weiterentwicklung
werden zusammen erarbeitet, um einen individuellen Charakter jeder RaumFaktum zu
schaffen. Der Punkt strategische Weiterentwicklung ist immer ein Tagespunkt bei den

monatlich stattfindenden Treffen der Kooperation mit der System GmbH.

Leistungsprofil/Organisation
Fur die Kooperation sind Kerngewerke, die innerhalb eines halben Jahres auf jeden Fall
Teil der Kooperation sein sollten vorgesehen sowie weitere Gewerke, die das

Leistungsportfolio sinnvoll erganzen.

Kerngewerke sind: Maler, Elektriker, Heizung/ Sanitar/ Klima, Schreiner,
Bauunternehmer, Fliesenleger und Geb&audereiniger. Weitere ergdnzende Gewerke sind:
Edelstahl, Kichenstudio, Parkettleger, Kaminbauer, Raumausstatter, Schlosser,

Gerustbauer, Dachdecker und Landschaftsbauer.

Insgesamt bestehen die funf derzeitigen RaumFaktoren aus 34 Partnern mit fast 500
Mitarbeitern. In einer RaumFaktum haben sich durchschnittich 6-8 Partner
zusammengeschlossen, die zwischen 60 — 80 Mitarbeiter einsetzen. Allerdings variiert
diese Zahl je nach dem wie viele Mitarbeiter ein Betrieb flr Kooperationsauftrage
einsetzt. Die Partner sind in der Regel regional anséssig und nur wenige Kilometer
voneinander entfernt. Das Kundeneinzugsgebiet erstreckt sich in stadtischen Gebieten

auf ca. 50 km Umkreis und in landlichen Regionen auf ca. 100 km.
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Schlichtungs- und | Gemeinsame Projekte
Beratungsstelle
Abbildung 10: Struktur der RaumFaktum Rheinland GbR

Es besteht immer ein Kopf, der so genannte Kooperationsmanager. Bei ihm laufen alle
Informationen zusammen. Unterstiitzend bearbeiten einzelne Arbeitsgruppen bestimmte
Themen vor. Der Kooperationsmanager bindelt und koordiniert die Informationen und

Aktivitdten und treibt die Kooperation voran.

Die RaumFaktum System GmbH & Co. KG agiert als zentrale Beratungsstelle,
gewdhrleistet eine zlugige Ideenrealisierung, kimmert sich um Strukturen, die
Organisation und das Marketing (Budgetplan, Auftrage, abgelehnte Angebote,
Imagebroschire, Jahresabschluss, Mitarbeitertreffen, etc.), betreut die Kooperationen vor

und auch nach der Grindung, entwickelt das System stetig weiter, fordert einen

: Erfahrungsaustausch mit den anderen

/C: ;/,i/m : RaumFaktoren, minimiert die Kosten und prift das

WEEHOF Einhalten des Regelwerks. Dafiir erhalt der

%3}??;%’5;1&:&ENW Systemgeber monatliche Lizenzgebiihren und die

f{?ﬁ:@i&%’\;”{\ einmalige Kostenerstattung far das
GA/ILA-BAY STEIN

Grundmarketing.

HEIZUNG & SANITH
MALER SONITAR
SCHIOSSERE]
TISCHLE

Der Kunde der Kooperation erhalt eine individuelle
und ausfuihrliche Beratung, eine umfangreiche
Bemusterung und neue Ideen. Die Kooperation
stellt einen Ansprechpartner. Durch

gewerkeubergreifende Koordination, Termintreue,

o o Sae Sauberkeit (Endreinigung) und das Einhalten von
Abbildung 11: Die RaumFaktum L
vita Henningshof, Thuringen

e
a8  kalkulierten Angebotspreisen, wird eine perfekte

Durchfiihrung ermaglicht. Ein optimaler

26




Informationsfluss schafft Zufriedenheit und Vertrauen. Die Handwerksbetriebe erlangen
durch eine effiziente Auftragsabwicklung, Leistungssteigerungen und moderne und
innovative Dienstleistungen und eine Erhdhung des Gewinns und der Deckungsbeitrage.
Durch zusatzlichen Service und aufeinander abgestimmte Mitarbeiter entsteht eine
vertrauensvolle Kundenbindung und durch personliche Empfehlungen und die
Unterstitzung der System GmbH & Co. KG ein positives Image. Das starkt insgesamt die
Kundenzufriedenheit und die Preisbereitschaft der Kunden. Fir die Mitarbeiter bedeutet
eine Kooperation die Sicherung von Arbeitsplatzen und/ oder die Schaffung neuer Stellen
und eine gewerkeubergreifende Aus- und Weiterbildung. Das fluhrt zu einer besseren
Qualifizierung der Handwerker und Dienstleister und letztlich zu motivierten Mitarbeitern
als Mitdenker und Mitgestalter.

Betrachtet man die verbesserte Abwicklung einer Baustelle durch RaumFaktoren, kann
man sagen, dass bei einer zu 100% funktionierenden Baustelle eine bis zu 30%ige

Kosteneinsparung erreicht werden kann.

EFFIZIENZ-Verbesserung bei der Baustellenabwicklung

Verbesserungs-Ziel der
RaumFaktum

Bei 100% funktionierender Baustelle
liegt das Kosteneinsparungs-
Potenzial bei ca. 30%

Abbildung 12: Effizienz-Verbesserung bei der Baustellenabwicklung

Die Prozesse und Ablaufe sind mit einem Formularsatz, vom Erstkontakt bis zur
Nachbetreuung hinterlegt. Besonders  wichtig sind die  Bauvor- und
Baunachbesprechungen, um Vorgehen und Termine gemeinsam festzulegen und
maogliche Probleme direkt zu beheben. Der Umsatz der einzelnen RaumFaktoren héngt
nattrlich mafR3geblich von der Dauer und Positionierung am Markt ab. Nach einem Jahr
kann aber durchaus ein Umsatz von 500.000€ erreicht werden. Durch einen extra
angestellten Geschéaftsfuhrer, gelingt die Umsetzung in den Markt schneller. Das
bedeutet wiederum schnelleren Erfolg durch Mehrumsatz und bessere Gewinne, sowie
zufriedene und leistungsbereite Partner. Bisher sind in den RaumFaktoren keine
Mitarbeiter fest angestellt. Aber Thomas Herzog rechnet damit, dass bis Ende 2010 auf
Grund des hohen Arbeitsaufkommens in allen RaumFaktoren fest angestellte Mitarbeiter

arbeiten werden.
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Voraussetzungen

Die Bereitschaft fur eine aktive Zusammenarbeit ist Grundvoraussetzung. Der Betrieb
sollte ein gutes Image in seiner Region haben und ein ansprechendes und individuelles
Profil aufweisen kdnnen. AuRerdem ist eine fortschrittliche, unternehmerisch gepragte
Denk-, Arbeits- und Verhaltensweise, sowie Innovationsbereitschaft und
Marktorientierung wichtig. Anforderungen an Mindestumsatz oder BetriebsgréRe werden

nicht gestellt.

Personliche Erfolgsfaktoren sind: Kommunikationsfahigkeit, Risikobereitschaft, kritisches
Vertrauen, Konfliktfahigkeit und Offenheit. Diese Kompetenzen sind besonders in
Kooperationen von Bedeutung, um eine erfolgreiche Zusammenarbeit zu ermdglichen. In
einer Kooperation gibt es andere Abstimmungsanforderungen als im Einzelunternehmen.
Daher muss nicht nur die Leistung Qualitat aufweisen, sondern auch die
Projektabwicklung und Prozessgestaltung untereinander und mit dem Kunden.
Professionalitdt kann durch das Bewusstsein und den Willen zwei Firmen erfolgreich
fihren zu wollen, und die Bereitschaft sich stetig weiterzuentwickeln, gewahrleistet

werden.

Problemfelder

Die Arbeit in einer Kooperation erfordert von den Handwerksbetrieben eine erweiterte

Sichtweise. Sie mussen
gewerkelbergreifende Arbeiten
erkennen und dem Kunden verkaufen.
Viele Handwerksbetriebe sind noch zu
stark auf Ihren Arbeitsbereich fixiert.
Die Fahigkeit Uber den Tellerrand
hinaus zu schauen und weiteren

Bedarf beim Kunden zu erkennen, ist

fur funktionierende Kooperationen

-

aber besonders wichtig. Abbildung 13:Ausstellungsraume der
RaumFaktum La vita Henningshof

Zudem fehlen bei vielen Kooperationen die Bezugsperson und ein fur alle verbindliches
Regelwerk. Teilweise stimmt auch die Chemie nicht und es bilden sich Gruppen, die an
der Kooperation vorbei arbeiten, so Thomas Herzog. Die Handwerksbetriebe erkennen
oft die Notwendigkeit und Chancen von Kooperationen noch nicht oder scheuen den

ersten Schritt vor Angst vor zu hohem zeitlichen und finanziellen Aufwand.

Empfehlungen/Erfolgsfaktoren
Es gibt einige Faktoren, die eine erfolgreiche Zusammenarbeit ausmachen. Als erstes
mussen verbindliche Spielregeln erarbeitet und aufgestellt werden. Das heif3t, dass die
Geschaftsfelder definiert, Kundengruppen bestimmt und die Form der Zusammenarbeit

geklart und festgehalten werden muissen. Durch regelmaRige Treffen kodnnen
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Transparenz und Kommunikation gewdhrleistet werden. Auflerdem sollten die
kooperierenden Betriebe dafir in einer raumlichen Nahe zueinander sein. Damit alle an
einem Strang ziehen und das bestmdgliche aus der Kooperation herausgeholt werden
kann, mussen alle Mitarbeiter in die Prozesse mit einbezogen werden. Fir eine
reibungslose Abwicklung der Prozesse werden Geschéftsstellenleiter eingesetzt. Damit
sich die Kooperation am Markt etabliert, muss sie in der Zielregion aktiv vermarktet
werden. Zuletzt sind externe Prozessmanager und Moderatoren fur die
Weiterentwicklung und den Blick von auf3en sehr hilfreich, was im Falle der
RaumFaktoren, die System GmbH & Co. KG Ubernimmt. Diese ist zentrale Anlaufstelle
und foérdert unter anderem den Kontakt und Wissensaustausch unter den verschiedenen
RaumFaktoren. Besonders durch die Grindungen in der Schweiz und den Niederlanden
findet ein enormer Erfahrungsaustausch statt. Ein zusatzlich eingesetzter
Geschaftsfuhrer, der sich ausschlielich um die Organisation und Koordination kiimmert,
ist nicht unbedingt notwendig, wenn aber trotzdem sinnvoll. Auf jeden Fall muss jemand
die Hauptverantwortung Ubernehmen und die Kooperation managen. Ein externer
Geschaftsfihrer kann durch Akquisitions- und Bauleiterprovisionen (3-7%) gut verglitet
werden. Das regt zu erhéhtem Engagement an und die Betriebe haben keine zu grof3en
finanziellen Belastungen. Damit die Betriebe ihre Selbstandigkeit nicht verlieren, sind 30-
40% Kooperationstatigkeit am Gesamtvolumen des Einzelunternehmens ein gesunder

Richtwert, der im Schnitt nicht Gberschritten werden sollte.

Handlungsbedarf
Die aktuellen Marktentwicklungen machen das Arbeiten in Kooperationen erforderlich.
Der Umsatz und die Beschéftigung entwickeln sich rickgangig (besonders fiir Betriebe
mit weniger als 20 Mitarbeitern) und die Kundenorientierung nimmt stetig zu. Innovative
Dienstleistungen im Rahmen von vernetzten Strukturen bergen Chancen sich diesen
Entwicklungen zu stellen. Es besteht Handlungsbedarf in dem Sinne, als dass sich die
Betriebe auf ihre Zielgruppe fokussieren missen, sie fur den Aufbau eines
systematischen Dienstleistungsmanagements sensibilisiert werden und Kooperationen
aktiv entwickeln und umsetzen. Dieser Ansatz sollte bereits in der Ausbildung forciert
werden und allgemein von Handwerkskammern, dem Zentralverband und der Politik
starker unterstitzt werden. Besonders die Grindung von neuen Kooperationen muss von

Institutionen aktiv geférdert werden.

Ausblick/Zukunftserwartungen
Das Konzept der RaumFaktoren funktioniert und wird vom Markt angenommen. Herzog
meint, dass es bisher noch kein vergleichbares Konzept in Deutschland gebe.
Handwerksbetriebe kdnnen von dem erprobten Konzept der ersten RaumFaktum
profitieren und sich den Herausforderungen des Marktes stellen, ohne ihre eigene

Identitat aufgeben zu missen.




In den néachsten fiunf Jahren moéchte Thomas Herzog mindestens 20 weitere
RaumFaktoren etablieren. ,Wenn man an Kooperationen im Handwerk denkt, so soll man

automatisch RaumFaktum vor Augen haben®, wiinscht sich Herzog.
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Entwicklung & Service fur die biomedizinische Forschung

L rec-nnscHER LABOR SiEmwvics
fertigung for die Forschung

dftandwerksteadition kombiniext mit moderner forschung

Name: Technischer Labor Service

Anschrift: Feodor-Lynen-Strafe 31, 30625 Hannover

Telefon: 0511-5466 505

Fax: 0511-5466 500

Mail: info@technischer-laborservice.de

Internet: http://www.technischer-laborservice.de

Ansprechpartner: Rudiger Leitlof

Branche:

Partner: Handwerk fiir den gewerblichen Bedarf
Institute der Medizinischen Hochschule Hannover (MHH)
2006

Grindung: k.A.

Umsatz: 2

Beschéftigte: GrofRes Netzwerk im losen Verbund;

Partnerzahl: 1 fester Kooperationspartner geplan

Entstehung und Kooperationsform

Der Technische Labor Service war vor 2006 eine Forschungswerkstatt der MHH, in der
Rudiger Leitlof bereits 15 Jahre angestellt gewesen ist. Im Jahr 2006 wagte er die
Selbstandigkeit und Ubernahm die Werkstatt. Der heutige 2- Mann- Betrieb ist in drei
Bereichen tatig: Labortechnik, Feinmechanik und Rapid Prototyping. Die Nische, die Herr
Leitlof besetzt, ist der Bereich des Prototypenbaus in der Medizintechnik. Dabei setzt er
auf innovative Fertigung mit modernster Technik. Anhand von CT- Aufnahmen kdnnen
am Computer Modelle generiert werden, die wiederum von Maschinen im
Schichtverfahren umgesetzt werden, ohne dass aufwendige Spritzgussformen gefertigt

werden missen.

Durch die vorherige Téatigkeit in der Forschungswerkstatt, bestanden bereits zahlreiche
Kontakte, die Herr Leitlof nun nutzen kann. Das Netzwerk besteht aus mehreren
Partnern, die bei Bedarf zusammenarbeiten und ihr Know- How austauschen. Sie sind
sowohl  Auftragnehmer, als auch Kooperationspartner. Partner sind z.B.
Handwerksbetriebe anderer Gewerke, wie Klimaanlagenbauer fur TiefkihlrAume,
Produktdesigner, die erste Handmuster bendtigen und vor allem Institute und Personen

der MHH, wie z.B. Herzspezialisten, fur die Herr Leitlof ein Herzmodell entwickelt hat.
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Aktuell ist angedacht, die Zusammenarbeit mit der MHH zu intensivieren und durch einen
konkreten Kooperationsvertrag zu formalisieren. Die Zusammenarbeit soll Uber die
Modellerstellung hinausgehen. Fir die Integration von Testverfahren und eine
gemeinsame Entwicklung mit der Méglichkeit einer abschlieRenden Patentanmeldung ist

fur Rudiger Leitlof eine durchdachte und offizielle Kooperation erforderlich.

Motiv/Ziel
Der Technische Labor Service verbindet traditionelle Handwerksarbeit mit
technologischem Fortschritt und platziert sich auf dem Markt in einer Nische der
Medizintechnik. Ziel ist es, dem Bedarf am Markt gerecht zu werden und dabei mit
Fachwissen und Erfahrung erfolgreich aufzutreten. Dafiir ist eine Zusammenarbeit mit

Medizinischen Instituten unerlasslich.

Strategie
Die Grundvoraussetzung fir die Arbeit ist eine ausgesprochen hohe Kundenorientierung.
Der personliche Kontakt zum Kunden und die intensive und Kkontinuierliche
Kommunikation machen eine erfolgreiche Zusammenarbeit aus. Herr Leitlof bringt auch
eigene ldeen mit in die Arbeit ein und versucht, immer gemeinsam mit dem Kunden, eine

optimale Losung zu finden.

Um Modelle fur die OP- Planung, Medizintechnik und Zahntechnik herzustellen, sind z.B.
CT- Daten notwendig. AuBerdem mussen die medizinischen Hintergrinde dargestellt
werden. Durch eine intensive Zusammenarbeit kdnnen somit bessere Ergebnisse erzielt
werden, da jeder Partner vom Know- How des anderen profitieren kann. Daher arbeitet
der Technische Labor Service nicht nur fir den Kunden, sondern auch mit dem Kunden

in Kooperation.

Der Standort im Medical Park Hannover gewahrleistet die unmittelbare Nahe zu der MHH
und vielen Firmen im Bereich der Biotechnologie. Vorteile, die sich dadurch ergeben sind,
schnelle Reaktionszeiten, starkes technisches Know- How und vor allem eine gute

Kommunikation.

Leistungsprofil/Organisation

Das Einzelunternehmen Technischer Labor Service bietet folgende Leistungen an:

e 3D Modelle fur die OP- Planung mit Hilfe des Rapid- Prototyping-

Fertigungsverfahrens
e Feinmechanische und glastechnische Sonderanfertigungen
e Reparaturen und Serviceleistungen
e Wartung und Instandhaltung
e Sicherheitsiiberprifung

e Pipetten und Ersatzteilbeschaffung




Im Bereich des Rapid- Prototyping ist die formelle Kooperation mit der MHH geplant.
Dabei geht es um den Bereich der medizinischen Forschung und Entwicklung. Die
Medizinische Hochschule entwickelt zusammen mit dem Technischen Laborservice Ideen
aus den Bereichen OP-Planung, Medizintechnik und Zahntechnik. Herr Leitlof ist dann fir
die technische Umsetzung der Ideen - die Erstellung medizinischer Musterbauteile —

zustandig.

Die  Kooperationstatigkeit ~wird durch die  Arbeitsgemeinschaft industrieller
Forschungsvereinigungen "Otto von Guericke" e.V. (AiF) unterstitzt. Die AIF fordert
angewandte Forschung und Entwicklung zu Gunsten kleiner und mittlere Unternehmen.
Uber das ZIM- Kooperationsmodul (Zentralen Innovationsprogramm Mittelstand) sind
Fordermittel beantragt worden, die die Kooperationsaktivitaten erleichtern. Insgesamt
wird die Kooperationstatigkeit voraussichtlich einen Anteil von 5-7% am Gesamtumsatz

des Einzelunternehmens ausmachen.

Kunden und Partner des Technischen Laborservices sind regional anséssig. Viele
befinden sich auch in direkter Ndhe im Medical Park, was die Kommunikation und eine
schnelle Reaktionszeit begiinstigen. Uberregional halt der Technische Labor Service
auch Kontakt zu einem anderen Betrieb in der Nahe von Dortmund. Dieser nutzt die
gleiche Technologie wie Rudiger Leitlof. Da auf Grund der Entfernung kein Wettbewerb

besteht, kdnnen sich die Betriebe austauschen und ihr Wissen erganzen.

Aufmerksamkeit in der Offentlichkeit gewinnt der Technische Labor Service vorwiegend
durch Mund-zu-Mund-Propaganda. Herr Leitlof versucht aber zusatzlich auch mehr zu
tun: Presseartikel, Beteiligung an Imagekampagnen fir das Handwerk, Teilnahme an
Veranstaltungen der Handwerkskammer und des Bundesministeriums, etc. Au3erdem
sieht er das Medium Internet als wichtige Informationsquelle an. Der Internetauftritt des
Unternehmens, Verodffentlichungen und allgemeine Informationen uber die Technik
machen das Thema Laborservice, Feinmechanik und Prototyping publik und verschaffen

neue Kunden und innovative Neuentwicklungen.

Voraussetzungen
Fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit ist es wichtig, dass beide Parteien einen Nutzen
aus der Kooperation ziehen. Weiterhin ist eine gute Kommunikation notwendig. Sie
sichert schnelle und flexible Reaktionen und lasst eine gewisse Transparenz der
Prozesse zu. Sobald die Zusammenarbeit intensiver betrieben wird, sollte diese durch

einen Kooperationsvertrag vertraglich abgesichert werden.

Problemfelder
Das gr6Rte Problem in Kooperationen ist ein méglicher Know-how Abfluss. D.h., dass ein
Partner lediglich darauf aus ist, vom Wissen des anderen zu profitieren. Das Vertrauen ist

somit Grundvoraussetzung fur eine gute Partnerschaft.




Empfehlungen/Erfolgsfaktoren

Rudiger Leitlof setzt auf ein kontrolliertes Wachstum und vorausschauendes Arbeiten. Er
beruft sich auf seine handwerkliche Qualitat und entscheidet sich im Zweifel fir ,klein

aber fein”.

Bei konkreten Anliegen kann die Unterstitzung der Handwerkskammern gesucht werden,
z.B. um finanzielle Unterstlitzung durch Drittmittel zu erhalten oder die Au3endarstellung
zu verbessern. Der Technische Labor Service hat gute Erfahrungen in der

Zusammenarbeit mit der Handwerkskammer Hannover gemacht.

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor in der Arbeit von Rudiger Leitlof, ist der personliche
Kundenkontakt. Die Bedlrfnisse des Kunden missen genau aufgenommen und
umgesetzt werden. Ein Beispiel fir den guten Kontakt zum Kunden ist, dass kein
automatisiertes Mahnwesen besteht, sondern durch personliche Anrufe einzeln

nachgefasst und ggf. gemeinsam eine Lésung gefunden wird.

Handlungsbedarf

Den Beruf des Feinwerkmechanikers in Verbindung mit modernster Technologie muss

starker publik gemacht werden. Zum Einen kann das der Nachwuchsférderung im
Handwerk zu Gute kommen, aber auch der eigenen Kundenakquisition, da das Rapid-
Prototyping in verschiedensten Bereichen eingesetzt werden kann und die Méglichkeiten

noch lange nicht ausgeschdpft sind.

Das allgemeine Konkurrenzdenken und die Angst vor Know-how- Verlust hindert
Handwerksbetriebe an verbindlichen und intensiven Kooperationen. Die Chancen, die
Kooperationen bieten und die Madoglichkeiten, einem Wissensverlust vorzubeugen,
mussten starker in das Bewusstsein von Handwerksbetrieben gebracht werden. Vielleicht
kénnte man auch eine Kooperationsboérse an den Handwerkskammern und Industrie- und
Handelskammern einrichten, um den Kontakt zu Kooperationspartnern herzustellen,

schlagt Rudiger Leitlof vor.

Ausblick/Zukunftserwartungen
Herr Leilof hat sich keine groRen Wachstumsziele gesetzt. Vielmehr ist es ihm wichtig,
die bestehenden Kontakte zu pflegen und den Kundenanfragen mit hoher Qualitat und
personlichem Engagement gerecht zu werden. Er betreibt seine ,Firma als Hobby“ und ist
mit Herz bei der Sache. Weiterentwicklung und innovative Nutzung der Technologien, in
Zusammenarbeit mit verschiedenen Partnern besonders auf3erhalb des Handwerks,
ermoglichen es dem Technischen Labor Service sich auf dem Markt als Nischenanbieter

erfolgreich zu platzieren und von der Konkurrenz abzuheben.
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Perle.Handwerkerinnenagentur®

Pie weibliche Seite des gftandwerks

Name: Agentur Perle

Anschrift: Margaretenstr. 68, 20357 Hamburg

Telefon: 040 - 390 61 37

Fax: 040 - 30 60 35 56

Mail: agentur@perle-hh.de

Internet: www.perle-hh.de

Ansprechpartner: Annette Albinus (GF)

Branche:

Partner: Bau- und Ausbaugewerbe, HW fiir Gewerbl. U. Priv. Bedarf,
KFZ- Gewerbe
Verschiedenste Handwerksbetriebe

Grindung: 1999

Umsatz: St

Beschaftigte: L

Partnerzahl- 30 feste und 20 im losen Verbund

Entstehung und Kooperationsform

Frau Annette Albinus und Frau Astrid Bah grindeten 1999 aus der Not der
Arbeitslosigkeit heraus als gelernte Tischlerinnen die Agentur in Hamburg. In den
R P_S nachsten Jahren bildeten sie sich weiter zu
Agenturkauffrauen. Seit 2007 fuhrt Frau Albinus die
Perle als alleinige Inhaberin weiter. Die Verbindung zum
Handwerk erleichterte den beiden Frauen den Einstieg
erheblich. Sie kennen die Eigenheiten und
Gewohnheiten, haben qualifizierte
Handwerkskenntnisse und kennen sich im Umgang mit

Kunden aus.

Dem Kunden  werden, entsprechend  seinen
Bedurfnissen, Handwerker und Handwerkerinnen

vermittelt. Damit Gbernimmt die Agentur die Aufgabe

des Koordinators und des Ansprechpartners fir den

Abbildung 14: Die Grunderin: Kunden. Die Grundlage bilden  unbefristete
Annette Albinus

Kooperationsvertrage zwischen der Agentur und den

Betrieben. Sie beinhalten eine kurze Kiindigungsfrist, da Betriebe, die sich fir einen
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Austritt entschieden haben i.d.R. auch weniger Motivation zeigen, Auftrdge optimal
durchzufiihren. Auf der anderen Seite sind im Vertrag Werte und Kriterien fur eine
qualitativ hochwertige und kooperative Ausfihrung der Leistungen festgelegt, damit das
Konzept der Agentur von allen getragen wird. Die Vertrage wurden eigenstandig mit Hilfe
einer Rechtsanwaltin, die sich auf Handwerksrecht spezialisiert hatte, entwickelt.
Unterstitzend stand ein Unternehmensberater fiir zwei Jahre zur Verfiigung, der durch

ein Programm staatlich gefordert wurde.

Der Stamm an Handwerkern und Handwerkerinnen ist langsam aufgebaut worden.
Aktuell sind es 30 feste Partner, verschiedener Gewerke, die durch einen
Kooperationsvertrag rechtlich gebunden sind und 20 Partner, die innerhalb des
Netzwerks bei gréReren oder selten nachgefragten Auftrdgen zur Verfigung stehen (z.B.
Restauratorin oder Statiker). Die GrofR3zahl der Partner sind Einzelunternehmerinnen. Die
Anzahl der Partner darf allerdings nicht zu grof3 werden, damit der Kontakt zu allen
mdglich ist. Die aktuelle Zusammenstellung stellt sich als sehr gut heraus, trotzdem ist

Frau Albinus grundsatzlich offen fur neue Partner.

Motiv/Ziel

Die Idee war die Erreichbarkeit von Handwerkerinnen zu erleichtern und

eine Vernetzung zwischen den Handwerkerinnen zu schaffen. Allerdings
stellen sich die Kontaktaufnahme und das Ausfindigmachen von
Handwerkerinnen als schwierig heraus. Die Agentur versteht sich als
»Problemléser gegentber dem Kunden und vermittelt Qualitat zu reellen
Preisen mit der Konzentration auf Fachfrauen — aber auch Handwerker

finden sich im Pool der Agentur wieder, um das Angebot zu

Abbildung 15:
Dipl. Industrial-
Designerin

komplettieren.

Strategie

Die Anliegen des Kunden stehen im Vordergrund. Das Wichtigste ist das Aufbauen eines
Vertrauensverhaltnisses. Die Agentur ist Ansprechpartner fir den Kunden und Gbernimmt
die Organisation der Handwerkerinnen fir die gewinschten Leistungen und eine
intensive Nachbetreuung des Kunden, in der die Kundenzufriedenheit gepruft wird. Die
Arbeit ist auf ,regionale Wertarbeit® ausgelegt, d.h. die regional ansassigen

Handwerkerinnen und Handwerker werden unterstiitzt.

Im Kooperationsvertrag sind die Aufgaben klar festgelegt. Demnach ist die Agentur fur
die Akquisition von Auftragen und das Marketing verantwortlich und die Betriebe fur eine
gemeinschaftlich angemessene Ausfuhrung der Arbeiten. Jeder verpflichtet sich
zuverlassig zu arbeiten, Termine einzuhalten, mit den Kundenlnnen einen freundlichen

und aufgeschlossenen Umgang zu pflegen und den Arbeitsplatz stets sauber und
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ordentlich zu hinterlassen. Das gemeinsame Miteinander steht bei der strategischen
Ausrichtung im Mittelpunkt. Eine Kooperation stellt einen Mehrwert fir das Handwerk da
und ist besonders in Zeiten der Individualisierung sehr spannend, herausfordernd, aber
auch chancenreich. Kooperation muss gelebt werden. Dieser Gemeinschaftssinn bildet

die Grundlage fiir die Arbeit in und mit der Agentur.

Leistungsprofil/Organisationen

In dem Pool der Agentur sind im Einzelnen folgende Gewerke zu finden:

Architektur, Bauberatung/Baubegleitung, Bootsbau, Computer Hard- und Software,
Netzwerkadministrator, Elektrik, Fachberatung bei Schimmelproblemen, Fliesenarbeiten,
Fotografie, Ful3bodenbelage, Grafikdesign und Konzeption, Gartengestaltung und
Ausfihrung, Glaserei, Hausmeisterarbeiten, Heizungsbau, Innenarchitektur, KFZ,
Klempnerei ©kologische Haustechnik, Malen und Lackieren, Maurerei, Metalldesign,
Mobelrestaurierung, Mdbel- und Raumgestaltung, Dipl. Industrial Design: Mobel und
andere Gebilde, Polsterei, Raumgestaltung und Ausstattung, Reinigung fir Privat und
Geschatfte, Restaurierung von  Stuck und  Wandmalerei, Schnitt  und
Fertigungsschneiderei, Tischlerei, Umzige und Umzugshilfe, Wandmalerei und

Wandgestaltungstechniken, Zimmerei.

Die Vermittlung ist fir den Kunden kostenlos. Die Agentur
erhalt von den Betrieben einen monatlichen Mitgliedsbeitrag
zwischen 10€ und 30€ pro Monat. Die Hohe richtet sich
nach der Haufigkeit der vermittelten Auftrage. Gewerke des
Bauhauptgewerbes zahlen 30€ und die am seltensten
abgefragten Betriebe 10€. Fir jede Auftragsvermittlung
bekommt die Agentur zusétzlich eine Provision, indem die
Vermittlungsleistung den jeweiligen Betrieben in Rechnung
gestellt wird. In der Regel sind es 10% vom gesamten

Netto- Betrag. Erhoht sich der Gesamtbetrag so verringert

Abbildung 16: Fachfrau fir ~ sich die Provisionshhe. Um die Arbeit der Betriebe
Mobelrestaurierung einschatzen zu konnen, werden drei Auftrage in loser
Zusammenarbeit durchgefihrt, bevor der Kooperationsvertrag abgeschlossen wird. Die
Zielgruppe der Agentur sind Privatkunden. Auffallig ist, dass der Anteil mannlicher
Kunden, die Handwerkerinnen beauftragen deutlich steigt. Der Bedarf an Arbeit von
Handwerkerinnen nach den festgelegten Qualitatsstandards scheint grof3 und auch von

mannlichen Kunden akzeptiert und gewlnscht zu sein.

Der Kunde nimmt i.d.R. telefonisch Kontakt zur Agentur auf und schildert sein Anliegen.
Frau Albinus nimmt die Winsche des Kunden auf und organisiert den Anspriichen
entsprechende Handwerkerlnnen. Sie achtet auch darauf, dass die Betriebe mdglichst

gut mit dem Kunden harmonisieren. Das bedeutet, dass auch Aspekte wie
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Charaktereigenschaften und persénliche Vorlieben beachtet werden. Zudem muss Frau
Albinus darauf achten, dass die Auftrage auch mdglichst gerecht unter den Mitgliedern
verteilt werden und sich niemand benachteiligt fihlt. Zur allgemeinen Information wird alle
drei Monate eine Auftragsiibersicht an die Betriebe raus geschickt, um die Arbeit
transparent zu halten. Innerhalb von 24 Stunden meldet sich ein Fachbetrieb, der vor Ort
eine Beratung vornimmt und einen Kostenvoranschlag erstellt. Sind fur den Auftrag
mehrere Gewerke notwendig, so erstellt jedes Gewerk einen Kostenvoranschlag und
rechnet einzeln mit dem Kunden ab. Die Ruckmeldung innerhalb eines Tages ist ein
deutlicher Qualitatsfaktor und Kundennutzen. Die Organisation der Gewerke auf der
Baustelle vor Ort hat aber z.B. einmal eine Malerin, die im Bereich der Innenarchitektur
qualifiziert und dauerhaft vor Ort ist, Gbernommen. Die Agentur kennt ihre Betriebe und
kann gezielt nach Lésungen suchen. Die Agentur setzt sich fir qualitativ hochwertige
Leistungen ein und prift ihre Mitgliedsbetriebe genau. Dazu gehort es auch Kunden eine
Absage zu erteilen, wenn die Kapazitaten nicht ausreichen und der Auftrag nicht optimal
bearbeitet werden kann. Sobald der Kunde den Auftrag bestatigt, Ubernehmen die
Betriebe die Auftragsabwicklung, die Agentur ist aber weiterhin Ansprechpartner fir den
Kunden und kann z.B. als Schlichter oder Mittler eingesetzt werden. Eine Nachbetreuung
durch die Perle gewahrleistet die Kundenzufriedenheit. Haufig sind die Wahrnehmungen
der Betriebe und der Kunden Uber den Verlauf des Auftrags sehr unterschiedlich. Viele
Kunden scheuen sich zudem Kritik direkt gegentber dem/der Handwerkerln zu auf3ern.
Durch die Nachbetreuung wird das Vertrauen zum Kunden vertieft. Es werden Lob, sowie
Verbesserungsvorschlage aufgenommen und ggf. direkt umgesetzt. Die Agentur lernt die
Arbeit ihrer Betriebe intensiver kennen und kann neue Auftrdge oder Zusatzauftrage der

Kunden direkt entgegen nehmen.

Um die interne Kommunikation zu gewahrleisten findet mindestens einmal im Jahr ein
Treffen aller beteiligten Handwerkerlnnen statt. Zudem ist die Agentur auch Anlaufstelle
fur die Handwerkerinnen. Bei einer Tasse Kaffee werden regelmaRig Erfahrungen,
Sorgen und ldeen ausgetauscht, was das Vertrauen untereinander starkt - zwischen den
Betrieben, als auch zu Frau Albinus. Insgesamt wird von Frau Albinus eine offene und
eindeutige Kommunikation in freundlicher und angenehmer Atmosphére gewollt und

gefordert.

Im Bereich der Werbung und Offentlichkeitsarbeit sind innerhalb von 10 Jahren bereits 78
Presseatrtikel erschienen und einige Fernsehsendungen gelaufen. Die einzelnen Betriebe
werden nicht beworben mit Namen, aber die Agentur im Ganzen. Aul3erdem nimmt Frau
Albinus an Messen teil, richtet in den R&umen der Agentur monatlich wechselnde
Ausstellungen aus, nutzt Werbeartikel wie Flyer und macht in den regionalen Stadtteilen

personlich vor Ort Werbung und informiert Uber die Aktivitdten und Angebote der Agentur.
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Voraussetzungen
Fur die Agentur ist es wichtig, ihre Betriebe genau zu kennen, um den Kunden passende
Handwerkerlnnen zu empfehlen und um bei gewerkelbergreifenden Auftrdgen

miteinander harmonierende Betriebe auszuwahlen.

Die Handwerker und Handwerkerinnen miissen wiederum gewisse Voraussetzungen
erfillen, um dem Grundgedanken und der Arbeitsweise und Philosophie der Agentur zu
entsprechen. Dazu gehort z.B. eine gewisse Redegewandtheit, sowie Freundlichkeit und

Aufgeschlossenheit gegentber den Kunden und Partnern.

Problemfelder
Das Hauptproblem fiir die Agentur ist es, speziell Handwerkerinnen ausfindig zu machen.
Frauen aus dem Handwerk sind in keiner Form zentral organisiert und daher nicht
einfach erreichbar. Die Kooperationsbereitschaft ist keine geschlechterspezifische
Angelegenheit, sondern eher eine Mentalitdtssache, so Frau Albinus. Das Interesse an
Wachstum und eine gewisse Veradnderungsbereitschaft missen vorhanden sein, um in

einer Kooperation arbeiten zu kénnen.

Das Problem der geringeren Anerkennung handwerklicher Arbeit von Frauen, hat
abgenommen, besteht allerdings in einigen Bereichen nach wie vor. Durch die Arbeit der
Handwerkerinnenagentur und weitere Aktivitdten kann dem entgegen getreten werden.
Viele Kunden schétzen die Arbeit der Handwerkerinnen. Die Resonanzen sind sehr

positiv.

Neben der Erweiterung des Mitgliederstamms, ist es genau so wichtig die bestehenden
Betriebe regelmalig zu prufen. Das ist bislang nicht ausreichend durchgefiihrt worden.
Daher entwickelt Frau Albinus einen Fragebogen fir die Betriebe mit anschlieBenden
Einzelgesprachen, um zu prifen ob die Handwerkerinnen weiterhin in das Konzept
passen und ihre Arbeit zufrieden stellend ausfiihren. Bei etwa der Halfte der Betriebe
besteht ein regelméRiger Kontakt und die Gewissheit, dass das Konzept getragen wird.

Das Ziel ist es, das bei allen Mitgliedern zu erreichen.

Empfehlungen/Erfolgsfaktoren
Die Handwerkerinnenagentur lauft gut. Innerhalb von 10 Jahren gab es nur etwa zehn
Reklamationen. Das zeigt, dass das Leistungsangebot von den Kunden angenommen
wird und die Agentur, sowie die Betriebe auf dem richtigen Weg sind. Die Nachbetreuung
spielt dabei eine wichtige Rolle, um Missverstandnisse und Probleme beheben zu
kénnen, ohne die Kunden direkt wieder zu verlieren. Der Aspekt, dass Kunden die
Handwerkerlnnen bei ihrem ersten Auftrag genau testen, wird oft verkannt, meint Frau
Albinus. Der Kunde muss sich verstanden und umsorgt fuhlen. Dann kénnen auch
aufgetretene Probleme und Reklamationen in Ordnung gebracht werden. Eigenschaften

wie Achtsamkeit, Umsichtigkeit und Humor sind wichtig fur die erfolgreiche Arbeit in der




Agentur. Geduld und Ausdauer sind notwendig, da nichts von jetzt auf gleich optimal
funktioniert. Eine Zusammenarbeit muss langsam wachsen. Die gute Kenntnis der
Mitgliedsbetriebe resultiert aus einer klaren und offenen Kommunikation. Diese Aspekte

machen einen Teil des Erfolgs aus.

Ein weiterer Faktor ist, dass man in der Ausrichtung der Zusammenarbeit einen
Schwerpunkt setzen muss. Bei der Handwerkerinnenagentur ist es die Fokussierung auf
Frauen. Dadurch kann man eine klare Positionierung und strategische Ausrichtung

erlangen.

Handlungsbedarf

Bei der Arbeit in Kooperationen muss es immer jemanden geben, der den
Zusammenschluss voran treibt und Ausdauer und den Uberblick behalt. Es kostet Zeit
und Kraft eine Kooperation erfolgreich aufzubauen und zu fihren. Kooperationen kénnen
aber einen Beitrag zur Existenzsicherung des Handwerks leisten. Allerdings missen die
Betriebe die Initiative ergreifen. Frau Albinus sieht zu Beginn einen losen
Zusammenschluss als sinnvoll an, in dem das gegenseitige Vertrauen langsam
aufgebaut werden kann und die Strukturen und Prozesse stetig optimiert werden kénnen.
Besonders kleine Betriebe kdnnten sich dadurch am Markt besser aufstellen und ihr

Leistungsangebot erweitern.

Zur Unterstitzung sind anstelle von Workshops, die nur

einmalig stattfinden, Aktionen und Projekte mit Schulungen

wichtig, durch die Kooperationen in der Grindungs- und

Initierungsphase konkret unterstiitzt werden. Es sollten

vermehrt Foren geschaffen werden und Veranstaltungen, die
regionale Betriebe untereinander starker vernetzen. Ein
wichtiges Stichwort ist auch das ,Leuchtturmmarketing®. Das

heiRt, dass nicht einfach versucht wird Wettbewerber zu

verdrangen und Neukunden um jeden Preis zu erreichen, [—————

I

sondern den eigenen Bedlrfnissen und Einstellungen Abbild ng7: Die

entsprechend ein Leitbild aufzustellen und dabei eine Agentur Perle
Anziehungskraft fir andere zu entwickeln, die sich daran orientieren und nachziehen.
Besonders der Anspruch auf Qualitat spielt im Handwerk eine bedeutende Rolle, dem
durch Kooperationen und ein abgestimmtes Konzept nachgekommen werden kann.
Durch Zwang kann die Kooperationsbereitschaft unter den Betrieben nicht erhoht

werden.

Ausblick/Zukunftserwartungen
Die Perle ist bisher die einzige Handwerkerinnenagentur in Deutschland. Die
Kundenresonanzen sind sehr positiv. Rund um die Agentur hat sich Frau Albinus ein

Netzwerk aufgebaut, das sich etabliert hat und sich den Rahmenbedingungen anpasst.
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Die Agentur hat sich aus einer Nische heraus heute auf dem Markt einen Namen
gemacht. Durch die Teilnahme auf vielen Veranstaltungen und bei Projekten positioniert
sich die Agentur stetig starker auf dem Markt und unterstitzt das gesamte Handwerk

tatkraftig. Die Zukunftserwartungen sehen daher sehr gut aus.

Frau Albinus ist der festen Meinung, dass Handwerksbetriebe als Einzelkdmpfer nicht
den Erfolg haben werden, als wenn sie miteinander kooperieren und ihre Krafte bindeln.
Fir die Zukunft winscht sich Fr. Albinus ,frischen Wind“ in ihrer Agentur. Das heif3t sie ist
bestrebt junge, engagierte und motivierte Handwerkerinnen in ihr Team aufzunehmen,
um neue Sichtweisen und Erfahrungen der jingeren Generation an die Kunden und die
anderen Betriebe weitergeben zu kénnen.

Durch die langjahrige Erfahrung und das Feedback der letzten Veranstaltungen hat sich
Frau Albinus dazu entschlossen der bundesweiten Nachfrage von Handwerkerinnen und
Kunden gerecht zu werden. Daflir plant sie einen deutschlandweiten Aufbau von
Handwerkerinnenagenturen. Die Idee der Agentur mit dem inhaltlichen Fokus auf
Kooperation in Verbindung mit Frauen im Handwerk nimmt bisher noch keine weitere
Institution auf. Fur Frau Albinus ist es ein guter Zeitpunkt dieses Projekt anzugehen: ,Ich
mag ja neue Aufgaben sehr gerne und nun geht es dran die Armel hochzukrempeln und

meinen Weg zu finden.”
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Die Teamwg®rker

Hand in Hand Werker

Www.leamwoerker.de

Qualitit untex einem opac/:

Name: Die Teamwoerker Hand in Hand Werker GmbH
Anschrift: Wiesenstrafe 1B, 64 625 Bensheim

Telefon: 06251 - 93 66 37

Fax: 06251 - 93 66 38

Mail: team@teamwoerker.de

Internet: www.teamwoerker.de

Ansprechpartner: Holger Mitsch

Branche: Ausbaugewerbe

Partner: Bauunternehmen, Schreiner, Elektro, Parkett, Heimtextilien,
Heizung/ Sanitér, Rollldden/ Fenster, Kiichen, Schlosser,
Maler/ Verputzer, Fliesen/ Naturstein

1999
Grindung: KA
Umsatz: 5
Beschaftigte: 1
Partnerzahl:

Entstehung und Kooperationsform

Die Teamwoerker sind 1999 von 5 Handwerksbetrieben gegrindet worden. Das Ziel war
ihre Krafte zu bindeln und dadurch maximale Flexibilitdt zu gewahrleisten. Betriebe der
Gewerke Fliesen, Sanitar, Elektro, Maler und Schreiner wollten im Ursprung komplette
Badsanierungen anbieten. Begonnen hat es im losen Verbund und entwickelte sich
weiter zu einer GbR, um eine groRRere Verbindlichkeit zu schaffen. Anfang des 21.
Jahrhunderts wurden aktiv neue Mitglieder gesucht, um das Leistungsangebot auf ganze
Haussanierungen und —umbauten auszuweiten. Da mit zunehmender Anzahl und GréRe
von Auftragen, auch das Haftungsrisiko wuchs, hat man die Teamwoerker 2004 in eine
GmbH umgewandelt. Seit 2005 arbeitet Holger Mitsch als Kooperationsmanager fur die
GmbH und ist auch Gesellschafter. Er kiimmert sich um die Kundenbetreuung und
Ubernimmt die Koordination der einzelnen Betriebe. Seit 2007 steht ihm auch eine in
Teilzeit arbeitende Kollegin zur Seite. Die GmbH besteht aus 7 Gesellschaftern und 4
Geschaftsfuhrern, die die Hauptgewerke Elektro, Sanitéar, Maler und Fliesen vertreten.
Zusatzlich neben der festen Kooperation unter den 10 Handwerksbetrieben und Herrn
Mitsch, bestehen im losen Verbund zahlreiche Kontakte zu weiteren
Handwerksbetrieben, wie z.B. einem Dachdecker, um alle méglichen Arbeiten abdecken

zu kénnen.
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Motiv/Ziel
Das Ziel ist es regional Ansprechpartner fir komplexe und qualitativ hochwertige
Ausbauarbeiten, aber auch fir kleine Reparaturen und Einzelleistungen zu sein. ,Wir
sagen: Qualitat hat einen Preis, aber wir sagen auch: Qualitat ist selbstverstandlich und
kostet bei uns keinen Aufpreis!“ Es werden Leistungen aus einer Hand mit dem Fokus auf

bestmdglichen Service fir den Kunden angeboten.

Kurz- bis mittelfristig ist geplant, neben dem Hauptgeschaft
Umbau/Sanierung/Renovierung einen neuen Geschéaftszweig am Markt zu platzieren.
Dabei geht es um zukunftgerechtes Wohnen speziell auf individuelle Bedurfnisse

ausgerichtet. In etwa 4 bis 5 Jahren sollte der Zweig gut aufgestellt sein.

Strategie
Die Grundlage ist es, das bewdahrte Handwerk mit seiner Tradition und Qualitat mit
innovativen Techniken und Ideen zu verbinden. Die moderne Umsetzung der
gewerkelbergreifenden Zusammenarbeit fiohrt dazu, dass der Kunde lediglich
Entscheidungen treffen, sich aber weder auf die Suche nach passenden Handwerkern

machen noch um die Bauablaufe kimmern muss.

Die Teamwoerker GmbH steht flr Zuverlassigkeit, Sauberkeit, Termintreue und ein
Qualitat  und

Kundenorientierung im Mittelpunkt der Arbeit. Es wird ein marktgerechtes stetiges

optimales  Preis-  Leistungsverhaltnis. Insgesamt steht die

Wachstum, immer den Bedirfnissen des Kunden entsprechend, angestrebt.

Leistungsprofil/Organisationen
Die angeboten Leistungen im Bereich des Umbaus, der Renovierung und Sanierung

umfassen hauptsachlich Folgendes:

Architektur
Bad und Heizung

Bautischler und Mobeldesign

Das intelligente Haus
Elektrotechnik
Energieeinsparung

Fliesen und Natursteinarbeiten
FuRbodenbelage
Gartengestaltung
Haushaltsgeratekundendienst

Hebebihnen & Geriiste

Kichenstudio

Maler- und Verputzarbeiten
Mauer-, Beton- und
Pflasterarbeiten

Parkett- und Bodenbeléage
Raumgestaltung

Rollladen, Fenster, Jalousien
Schlosserei und Metallbau
Sicherheitstechnik
Spenglerarbeiten
Warmepumpen

Zimmerer- und

Dachdeckerarbeiten




Ein Kundenauftrag beginnt mit einer meist telefonischen Kontaktaufnahme. Entweder hat
bereits eines der Handwerksbetriebe den Kontakt zu einem Kunden hergestellt oder der
Kunde meldet sich bei den Teamwoerkern. Dann Ubernimmt Holger Mitsch die Aufgabe
des Ansprechpartners. Nach einem ersten Telefonat findet in der Regel ein Vor-Ort-
Termin statt, zum Teil auch schon mit den benétigten Hauptgewerken zusammen, um die
Situation und die Vorstellungen des Kunden aufzunehmen. Darauf folgt die Planung und
Kalkulation, in der die benétigten Gewerke ein Angebot erstellen. Herr Mitsch unterbreitet
dieses dem Kunden und bezieht diesen in die Planung mit ein. Der Kunde erhalt
transparente Festpreisangebote und kann selbst mit entscheiden, welche Arbeiten von
welchen Betrieben durchgefiihrt werden. Nachdem das Angebot durchgesprochen und
angepasst ist, wird der Auftrag erteilt und ein Projektleiter und gleichzeitiger
Ansprechpartner fir den Kunden bestimmt. Die Zeitplanung und Ziele werden zusammen
mit dem Kunden abgestimmt, so dass sich dieser wahrend der Auftragsabwicklung um
nichts kiimmern muss. Uber die Fortschritte wird der Kunde regelmaRig informiert. Unter
der Fuhrung des Projektleiters stimmen sich die Handwerker untereinander ab, so dass
keine Leerzeiten auftreten. Der Projektleiter ist jederzeit erreichbar. Nach Abschluss der
Arbeiten wird in direktem Anschluss die Abnahme und der Qualitatscheck vollzogen, um
maogliche Nachbesserungen sofort durchfiihren zu kénnen. Von der Teamwoerker GmbH
erhalt der Kunde am Ende eine Rechnung, in der die einzelnen Arbeiten aufgefihrt sind.
Auch nach dem Abschluss stehen dem Kunden die Teamwoerker mit Pflege, Wartung

und Gewabhrleistung zu Seite.

Fur das Funktionieren der Kooperation haben die Partner zusammen einen Leitfaden
entwickelt, in dem die grundlegenden Aspekte flr eine erfolgreiche Zusammenarbeit
festgehalten sind. Fur
die interne
Kommunikation werden
alle 14 Tage Treffen
zwischen den
Geschéftsfuhrern  und
Herrn Mitsch
abgehalten und jedes
Ya Jahr eine

Vollversammlung

einberufen.

Abbildung 18: Die Teamwoerker - Zusammenhalt untereinander

Das Kundeneinzugsgebiet liegt bei etwa einem Umkreis von 20 km. Das heil3t die Arbeit
ist auf die Region begrenzt. Allerdings ist das auch so gewollt, damit eine optimale
Qualitat und Erreichbarkeit des Kunden gewéhrleistet werden kann. Die Geschaftsfihrer

der einzelnen Handwerksbetriebe machen sich neben dem Projektleiter ebenfalls von
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jedem Auftrag ein Bild von der Baustelle. Die Nédhe zum Kunden sichert eine gute
Kommunikation und schafft damit Vertrauen. Direkter Wettbewerb besteht innerhalb der
Region nicht. Es existiert lediglich ein Netzwerk von Handwerksbetrieben in Bensheim,

die im losen Verbund miteinander arbeiten.

Aktuell sind die Marketingaktivititen besonders auf die seit 2009 entwickelten Bereiche

»Zukunft Wohnen® und ,Grenzenlos Wohnen* ausgerichtet.

~Zukunft Wohnen* richtet sich an die Generation der ,Best Ager, z.B. wenn die Kinder
aus dem Haus sind und sich die Eltern die Wohnrdume lhrer neuen Situation anpassen
mdchten. Die Teamwoerker richten die aktuellen Bedurfnisse auf die Zukunft aus. Sie
verbinden geschmackvollen Komfort mit einer vorausschauenden Planung fiir das Leben
im Alter. Die jetzigen RenovierungsmafRnahmen sollen auch in 20 Jahren noch den

Bedurfnissen des Kunden entsprechen. Leistungen daftir sind:

e Senkung der Energiekosten rund ums Haus
e Intelligente Elektro- und Lichttechnik

e Stufenloser Hauseingang und breitere Turen
e Modernes Treppenhaus

e Ebenerdige Dusche

e Barrierefreie Wohnraume

e Zukunftsorientierte Barrierefreiheit

,Grenzenlos Wohnen“ bedeutet die Pflege von Familienangehérigen zu Hause mdglich
zu machen. Ziel ist, dass die Pflegebedirftigen lhr Zuhause so selbstdndig und normal
wie moglich nutzen kénnen. Leistungen daflr sind:

e Alarmanlage und Notrufsysteme

e Bewegungsmelder fir Licht

¢ Moderne Liftsysteme fiirs Treppenhaus
e Schwellenlose Eingange und Rampen
e Turen nach Maf3

e Barrierefreies Bad

e Funktionale Kiiche

e Intelligente Elektro- und Lichttechnik

e Rutschhemmende Bodenbelage
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Fir beide Geschéaftszweige haben die Teamwoerker Schulungen durchgefuhrt und sind
von der GGT ,Deutsche Gesellschaft fir Gerontotechnik® zertifiziert worden und sind
damit Fachbetrieb fir senioren- und behindertengerechtes Wohnen. Zusatzlich bieten
die Teamwoerker Unterstiitzung bei der Finanzierung an. Fir pflegegerechte

UmbaumafBnahmen kénnen &ffentliche Zuschiisse beantragt werden.

Um diese Themen in die Aufmerksamkeit der Offentlichkeit zu bringen, findet neben der
regelméaRigen Kundenpflege und Vergabe von Merchandisingprodukten ab April eine
mehrteilige Vortragsreihe bei verschiedenen Institutionen statt. Zudem werden weiterhin
Zeitungsannoncen geschaltet und Messeauftritte durchgefiihrt. Auch bei Veranstaltungen
wie dem Blitensonntag in Bensheim (Verkaufsoffener Sonntag) wird ein Messestand
aufgebaut, bei dem dieses Jahr, mittels eines vom GGT gemieteten Altersanzugs, die
Alterung des Korpers simuliert werden kann. Damit soll das Thema altersgerechtes
Wohnen der Kundschaft spirbar nédher gebracht werden. AuRerdem ist seit 2 Jahren ein
Schaufenster in der Innenstadt angemietet worden, in dem monatlich wechselnde

Themen rund um die Leistungen der Teamwoerker dargestellt werden.

Voraussetzungen

Damit die Kooperation Erfolg hat, ist eine positive und aktive Mund- zu- Mund-
Propaganda notwendig. Ein schlechter Ruf lasst sich nicht ohne weiteres revidieren. Fur
die Zusammenarbeit zwischen den einzelnen Partnern muss die Chemie stimmen. Die

Betriebe mussen sich kennen, einander vertrauen und ihre Arbeiten optimal aufeinander

abstimmen kénnen.

Allgemein ist es bedeutend,

dass sich eine Kooperation

V |B TEHIIIWnI‘kEI' standig weiterentwickelt und

| Werker .
aus seinen Erfahrungen lernt

Zulkunft Wohnen: und Ablaufe und Prozesse
Die Teamwoerker optimiert, so Mitsch. Fir die

yoore oty
G chen et eadglich: Teamwoerker steht in diesem

& Planen, realisieren, gestalten:
Alles aus einer Hand, z. B. Zusammenhang der
Welliiess Onasen ctic pdes Marktauftritt ~ zum  neuen

barrierefreie Bider.

/ Thema des zukunftsfahigen

und barrierefreien Wohnens

Telefon: 06251-936637 | www.teamwoerker.de an. Hierfir miissen sie Stetig

Abbildung 19: Werbung von der Teamwoerker GmbH Kontakte knipfen,
Erfahrungen und Wissen

sammeln und die potenziellen Kunden am Markt erreichen.
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Problemfelder

Aktuell ist das grofite

Problem, dass ein

Grenzenlos Wohnen

Ihr barrierefreies Zuhause, alles aus einer Hand!

Umdenken in Bezug auf das
Altern in der Gesellschaft
statt finden muss. Das
Thema altersgerechtes und
barrierefreies Wohnen

betrifft immer auch die

Konfrontation mit dem & Ebenerdiger & Barrierefreies & Schwellenlose
. Duscheinsti Zuh Eingiinge & R
Altwerden und bedarf einer e eetes — s i
behutsamen Telefon: 06251-936637 n'/r\ (Y
, : e O . ie Teamwp®rker
Herangehensweise. Eine www.teamwoerker.de Hand in Hand Werker Uy
langfristige und - Aphildung 20: Werbung von der Teamwoerker GmbH

vorausschauende Planung
hat nicht gleichzeitig einen
Komfort- und Geltungsverlust

zur Folge.

Die Herausforderung fur die Teamwoerker ist somit, dass die Kunden zum einen erst
einmal die Notwendigkeit fur eine langfristige Planung erkennen und zum anderen mit der

Angst vor dem Alter umgehen kénnen.
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Empfehlungen

Eine Kooperation kann nur funktionieren, wenn die Partner optimal miteinander
zusammenarbeiten kénnen. Dafir ist eine bestimmte Vertrauensbasis notwendig, mein
Holger Mitsch. Ohne ein
positives Kooperationsklima, ist
eine langfristige

Zusammenarbeit nicht méglich.

Um am Markt erfolgreich zu sein,
sollte man sich seine eigene
Spezialisierung herausarbeiten.
Eine dauerhafte Entwicklung,

sowie Beobachtung und

Abbildung 21: Die Teamwoerker Umsetzung sich verandernder
Kundenbedirfnisse, hebt die Chance den Bedarf des Marktes zu treffen und sich zu

etablieren.

Handlungsbedarf

Allgemein ist die Unterstiitzung seitens Institutionen und Verbanden in Bezug auf

Kooperationstatigkeit innerhalb der letzen 10 Jahre gestiegen. Allerdings ist es schwierig
Betrieben das Thema Kooperation nahe zu bringen. Die Bereitschaft muss aus der
eigenen Uberzeugung entstehen. Institutionen kénnen eher bei konkreten Fragen oder
Problemen  unterstitzen. Bei den Teamwoerkern entstand Uber die
Kreishandwerkerschaft der Kontakt zum Verbundwerk Hessen, die kooperationstétige

kleine und mittelstandische Betriebe unterstitzen.

Ausblick/Zukunftserwartungen
Die Teamwoerker winschen sich ein stetiges Wachstum. Die Geschaftszweige
,Grenzenlos Wohnen“ und ,Zukunft Wohnen“ sollen, wie der Hauptbereich der
allgemeinen Sanierung und Modernisierung aus einer Hand, etabliert werden. Die
Aussichten sehen gut aus, so dass sich die Teamwoerker, bei stindiger Schulung und
Weiterentwicklung, ein Alleinstellungsmerkmal schaffen und eine erfolgreiche Arbeit

fortsetzen kénnen.
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1.3. Weitere Kooperationen im Handwerk

Im Folgenden sind weitere Kooperationen aufgelistet worden, die wahrend der
Projektlaufzeit ausfindig gemacht werden konnten. Vielleicht finden Sie sich in der einen
oder anderen Form wieder. Nutzen Sie die bestehenden Kooperationen als Ideengeber

oder vielleicht auch als zukiinftigen Kooperationspartner!
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Formelle Horizontale

Kooperation

Bauwerkstatt GmbH

Ausbau
(Fenster,
Taren, Mdébel)

Hannover

www.bauwerkstatt-

hannover.de

Charakter

Werkstattgemeinschatft,

Tischlerzusammenschluss

Formelle Horizontale

Handwerk flr

www.diekeramikinsel.d

gemeinsamer Werksverkauf in gem.

Raumen von 9 Keramikfirmen,

Kooperation Privatbedarf Hohr-Grenzhausen e Quialitatsverbund

4 Handwerksbetriebe, traditionelle
Formelle Horizontale Kunsthandwer www.sarner- Fertigungstechniken mit natirl.
Kooperation Sarner Gschick k Sarntal (Osterreich) gschick.com Werkstoffen, Einzelstiicke

Formelle Horizontale

Verband
Erzgebirgischer
Kunsthandwerker und

Spielzeughersteller

Handwerk flr

~70 Mitglieder, Marke Kunsthandwerk
Erzgebirge "Die Kunst zum Leben",

Kooperation e.V. Privatbedarf Olbernhau www.erzgebirge.org Qualitatsverbund
3 Leistungen 1 Partner: Architekten,
Beratende Ingenieure, Handwerker;
Formelle Vertikale Bau- und Schwerpunkt Neubau/ Renovierung -
Kooperation ABH Bauteam GmbH Ausbau Ascheberg-Herbern www.abh-bauteam.de aus einer Hand
Arbeitskreis
Formelle Vertikale Ludwigsburger Bau- und http://www.a-I-
Kooperation Bauhandwerker Ausbau Ludwigsburg b.de/home.php Schlisselfertiges Bauen zum Festpreis
Komplettbadrenovierung, Eigenarbeit
Formelle Vertikale Bau- und mit Bausatzen mdoglich, bundesweit
Kooperation Badgalerie Blome Ausbau Paderborn www.badgalerie.de Spezialist mit BlomeBauWand System
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Homepage

Charakter

Formelle Vertikale

Badheizungskonzept

Erfahrungs- und Wissensaustausch,
gemeinsames Marketing unter
gleichem Gewerk + Alles aus einer

Hand gewerkelibergreifend fur Umbau

Kooperation AG Ausbau Berlin www.bad-heizung.de und Sanierung

Komplettservice fur Umbau, Neubau,
Formelle Vertikale Bau- Service- Komplett | Bau- und www.bauservice- Renovierung und Kundendienst, 7
Kooperation (BSK) Ausbau Wassenberg-Myhl komplett.de Betriebe aus einer Hand
Formelle Vertikale Bau- und 13 Betriebe, Bauleistungen vom Keller
Kooperation Bau tut was Ausbau Tuttlingen www.baututwas.de bis zum Dach

http://www.bavita- 6 Partner, Béader aus einer Hand, 2

Formelle Vertikale barrierefrei.de/bavita/in | Spaten: Sanieren, modernisieren +
Kooperation BAVITA Ausbau Siegen dex2.html Barrierefreiheit

Koordination versch. Gewerke, 1
Formelle Vertikale Brackweder Bau- und www.brackweder- Ansprechpartner, Region OWL im
Kooperation Handwerker Ausbau Bielefeld handwerker.de Bereich der Sanierung
Formelle Vertikale Bau- und rund ums Haus, 10 Mitglieder - Alles
Kooperation Concept Plus Ausbau Bielefeld www.concept-plus.de aus einer Hand

Service- Netzwerk

(Erfahrungsaustausch, Schulungen,
Formelle Vertikale Creative Partner Kooperativer Einkauf, Marketing); fur
Kooperation GmbH Ausbau Glinde www.crative-partner.de | gehobenen Bedarf
Formelle Vertikale Kooperationspreis 08, 3 HW- Betriebe
Kooperation Das Handwerksteam Ausbau Dortmund www.hwt-do.de mit gemeinsamen Raumen und einem
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Homepage

Charakter

Sekretariat

Formelle Vertikale Bau- und http://www.baederprofi | Komplettbadrenovierung, Koordination
Kooperation Die Baderprofis OWL Ausbau Gutersloh s-owl.de/ aller Gewerke aus einer Hand
12 Betriebe, alles aus einer Hand;
zusatzlich 1 Jahr
Formelle Vertikale Bau- und Gewabhrleistungsgarantie, Kooperation
Kooperation Die Fachwerker Ausbau Wetzlar-Dutenhofen www.diefachwerker.de | mit Energieberater
Formelle Vertikale www.qgilde-
Kooperation Die Gilde Ausbau Wetter handwerker.de 11 Partner - Alles aus einer Hand
Formelle Vertikale Die Hand-in-Hand- Bau- und www.die-hand-in- Franchise, versch. Standorte, Alles aus
Kooperation Werker GmbH Ausbau Lorrach, Schopfheim | hand-werker.de einer Hand, Sanierung
Formelle Vertikale Bau- und http://www.diemeister. Bauen und Renovieren, Schwerpunkt
Kooperation Die Meister Ausbau Recklinghausen net/impressum.html Barrierefreies Bauen (Zertifiziert)
http://www.privathand
Formelle Vertikale Die Privathandwerker werker-
Kooperation GbR Ausbau Bielefeld owl.de/start.htm Alles aus einer Hand
Alles aus einer Hand fur Geschéfts-
Formelle Vertikale Facility- und Privatkunden; Gebaudetechnik, -
Kooperation Facility Care AG Management Munster www.facility-care.com verwaltung und -bewirtschaftung
Formelle Vertikale Facility Management Bau- und Renovieren, Pflege, Werterhaltung,
Kooperation Handwerk AG Ausbau Aachen www.fmh-aachen.de Instandsetzung. 26 HW- Beriebe
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Homepage

Charakter

Formelle Vertikale Bau- und www.schomaker- Altbausanierung, gewerkebergreifende
Kooperation G. Schomaker GmbH Ausbau Bielefeld altbausanierung.de Koordination
Gemeinschaft
Formelle Vertikale Karlsruher Bau- und
Kooperation Handwerksbetriebe Ausbau Karlsruhe http://www.gkh-ka.de/ Alles aus einer Hand
Formelle Vertikale Bau- und Alles aus einer Hand, Renovieren/
Kooperation Gewerk GmbH Ausbau Gundelfingen www.gewerk.de Sanieren/ Modernisieren
Formelle Vertikale Bau- und www.handwerker- Alles aus einer Hand, inklusive
Kooperation Handwerker- Zentrale Ausbau Springe Zentrale.com Energieberatung
Handwerker- regionales Netzwerk (OWL): HW,
Formelle Vertikale Dienstleistungs- Bau- und http://www.hdz- Industrie und Berater im Bereich der
Kooperation Zentrum Lohne Ausbau Léhne loehne.de/index.html Sanierung
Ansprechpartner Architekt: Bau,
Ausbau, Anbau, Sanieren, Renovieren
Formelle Vertikale Handwerkskooperative | Bau- und www.handwerkerkoop + Gartenarbeiten - alles aus einer
Kooperation Uckermark Ausbau Nordwestuckermark erative.de Hand
rund ums Haus, DL wie
Formelle Vertikale Handwerkszentrale Bau- und www.handwerkszentral | Haushaltsauflésungen, Winterdienst,
Kooperation Dorsten e.V. Ausbau Celle e-dorsten.de Rohrbruchortung, etc.
Formelle Vertikale http://www.handwerksz
Kooperation Handwerkszirkel e.V. Ausbau Dortmund irkel-dortmund.de/ 9 Gewerke - Alles aus einer Hand
Formelle Vertikale www.haus-der- regionale Manufakturen, Innenausbau
Kooperation Haus der Raume Ausbau Bielefeld raeume.de und Garten

53



http://www.schomaker-altbausanierung.de/
http://www.schomaker-altbausanierung.de/
http://www.gkh-ka.de/
http://www.gewerk.de/
http://www.handwerker-zentrale.com/
http://www.handwerker-zentrale.com/
http://www.handwerkszentrale-dorsten.de/
http://www.handwerkszentrale-dorsten.de/

(]
=
(&)
C
]
—
[aa]

Homepage

Charakter

Formelle Vertikale Donaueschingen www.heimat- 5 Betriebe, rund ums Wohnen - Alles
Kooperation Heimat- Gestalter Ausbau (Schwarzwald) gestalter.de aus einer Hand
Haus- und Technolog. Innovation: Energie-, Haus-
Formelle Vertikale HeSa Haus und Gebéaudetechn www.hesa-haus- und Warmetechnik, Spezialisierung
Kooperation Gebéaudetechnik ik Steinhagen gebaeude.de Energiesparen
Formelle Vertikale Bau- und Taunusstein - www.hih- 12 Betriebe seit 2003 - Alles aus einer
Kooperation HiH- Die Handwerker Ausbau Watzhahn handwerker.de Hand
Netzwerk der Praktiker fir
Formelle Vertikale Bau- und Energieeffizienz und Klimaschutz, ~30
Kooperation Klima- Tisch e.V. Ausbau Bielefeld www.klimatisch-bi.de Mitglieder - Qualitatsverbund
besonders Zielgruppe 50plus,
Gltesiegel, von der Farbeberatung
Formelle Vertikale Bau- und Uber Handwerksleistungen Dritter bis
Kooperation Malerweil3 GmbH Ausbau Schwabach www.malerweil3.de zur Endreinigung
Formelle Vertikale markade - Handwerk Innenausbau aus einer Hand,
Kooperation in Bestform e. V. Ausbau Mechernich Vussem | www.markade.de eingetragene Marke
Formelle Vertikale Bau- und www.meisterhand- besonders energetische
Kooperation Meisterhand Ausbau Paderborn paderborn.de Altbausanierung aus einer Hand
Formelle Vertikale PaderHaus GmbH & Bau- und Bauen und Renovieren, DL- und HW-
Kooperation Co.KG Ausbau Paderborn www.paderhaus.de Betriebe, Alles aus einer Hand
Badrenovierung (incl. Barrierefreiheit
Formelle Vertikale Paul Heller GmbH & und neuesten Technologien) aus einer
Kooperation Co. KG Ausbau Bielefeld www.paul-heller.de Hand
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Homepage

Charakter

Projektbau OWL &

Modellhauser oder individuelle

Neubauprojekte + Gebaudeservice,

Formelle Vertikale Schulz Bau- und www.projektbau- Klimaschutzgedanke - Alles aus einer
Kooperation Gebaudeservice Ausbau Espelkamp owl.de Hand
Alles aus einer Hand, Kooperation im
Bereich Sanierung, Modernisierung,
Formelle Vertikale RaumFaktum System Bau- und Neu- und Umbau, "Konzeptverkauf*, 5
Kooperation GmbH & Co. KG Ausbau Wuppertal www.raumfaktum.de weitere RaumFaktoren in Deutschland
Formelle Vertikale www.raumtransform.d Handwerker und Designer,
Kooperation Raumtransform Ausbau Berlin e Innenausbau aus einer Hand
http://www.restaurator
Formelle Vertikale Restauratorenring Bau- und enring.de/html/home.ht Denkmalpflege und Altbauerhaltung,
Kooperation GmbH&Co.KG Ausbau Welver ml Quialitatsverbund
Formelle Vertikale Bau- und http://www.rhoener-
Kooperation Rhoner Holzhaus e.V. Ausbau Minnerstadt holzhaus.de/ Okologische Bauweise, Holzhduser
Formelle Vertikale Bau- und http://www.solideshand | 2002, 11 Betriebe - Alles aus einer
Kooperation Solides Handwerk e.V. | Ausbau Bielefeld werk.de/ Hand
Bauen und Renovieren, 8
Formelle Vertikale Bau- und www.teamhandwerker. | Handwerksbetriebe - Alles aus einer
Kooperation Teamhandwerker Ausbau Bielefeld com Hand
Formelle Vertikale Bau- und 16 Partner, Neu- und Umbau - Alles
Kooperation Teamwerk Bochum Ausbau Bochum www.teamwerk.net aus einer Hand
Formelle Vertikale Teamwoerker Hand in Bau- und extra Kooperationsmanager fur die
Kooperation Handwerker GmbH Ausbau Bensheim www.teamwoerker.de Vermittlung von Handwerksbetrieben
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Homepage

Charakter

aus einer Hand

Formelle Vertikale

www.werkart-

Einrichtungs- und

Dienstleistungsnetzwerk, speziell

Kooperation Werkart Hannover Ausbau Hannover hannover.de Innenausstattung aus einer Hand
Formelle Vertikale Bau- und Netzwerk als Plattform fir die
Kooperation Werkhof 07 Ausbau Kirchhain www.werkhofQ07.de Schaffung von Kooperationen
internationales Kompetenz-, Service-
und Vermitlungszentrum (Présenz des
Formelle Vertikale Werkraum Bau- und Handwerks, Bildung, F&E, aktuelle
Kooperation Bregenzerwald e.V. Ausbau Egg (Osterreich) www.werkraum.at Themen)
http://www.handwerk.c
Altonaer Handwerker om/?d_id =239970&t 7 Betriebe, seit 2003, Genossenschaft,
Genossenschaft Ring Ausbau Hamburg id_ =5039 Alles aus einer Hand
Autowerkstatte
n + Grof3- und Autoteile- Einkaufsverband,;
Genossenschaft ATEV eG Einzelhandel Waiblingen http://www.atev.de/ Zentraleinkauf
Deutschlands grof3te Zahntechniker-
Vereinigung, gemeinsamer Einkauf,
Qualitfizierungsnagebote,
Versicherungs- und
Finanzdienstleistungen, Unterstitzung
DENTAGEN http://www.dentagen.d bei Unternehmensentwicklung und
Genossenschaft Wirtschaftsverbund eG | Zahntechniker | Waltrop el Kundenbindung
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Drechsler u.

Homepage

Charakter

gemeinsamer Einkauf,

Marktingaktivitaten, Beratung und

Holzspielzeug Seiffen im http://www.dregeno- Erhalt fir Erzgebirgische
Genossenschaft Dregeno eG macher Erzgebirge seiffen.de/ Qualitatsprodukte
Einkaufs- und
Liefergenosse www.ELGbauleipzig.d
Genossenschaft ELG Bau Leipzig e.G. nschaft Leipzig e Genossenschaft, Einkaufsverbund
Einkaufs- und
EVG Holzhandwerk Liefergenosse WWw.evg-
Genossenschaft Leipzig e.G. nschaft Leipzig holzhandwerk.de Genossenschaft, Einkaufsverbund
12 Handwerksbetriebe und
Dienstleistungsunternehmen, Wohnen
in den eigenen 4 Wéanden an sich
Ausbau, http://www.generatione | &ndernde Lebenssituationen anpassen
Genossenschaft Generation Center eG Dienstleistung Dortmund ncenter.de/ (Altern, Demenz, etc.)
Autogasanlagen und technisches
http://www.genial- Know- how, KFz-Technik Spezialisten
Genossenschaft Genial eG Umwelttechnik | Gitersloh eg.de/ und Kaufleute - Qualitatsverbund
Haus- und Bauservice, Instandhaltung
Bau- und und Sanierung, Arbeitsplatze fur sozial
Genossenschaft HBS eG Ausbau Leipzig http://www.hbseq.de/ Benachteiligte in der Region
Weiterbildungsangebote,
Marketingaktivitaten, gemeinsamer
Genossenschaft IGA eG Augenoptiker Datteln (NRW) http://www.igaoptic.de/ | Einkauf, >450 Augenoptik-
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Homepage

Charakter

Fachgeschéfte

MEGA

Malereinkaufsgenosse

Einkaufsgenos

Malereinkaufsgenossenschaft, 101

Standorte in 15 Bundeslandern;

Genossenschaft nschaft e.G. senschaft Hamburg http://www.mega.de/ Werbung, Seminare, Preisvorteile
Deutschland/ Osterreich
(Komplettangebote, Schlungen,
Formelle Vertikale ARTA Die Marke im Marketingunterstiitzung, etc.) -
Kooperation Handwerk Ausbau Ludwigsburg http://www.arta.de/ Qualitatsverbund
Heiztechnik- Marke stéarken und etablieren;
Kooperation Systeme Hersteller, Fachhandwerk und
Industrie/ Handwerk Buderus Hersteller Wetzlar www.buderus.de Marketingmittler
Marke stéarken und etablieren;
Kooperation Gira Giersiepen Elektroinstallat Hersteller, Fachhandwerk und
Industrie/ Handwerk GmbH&Co.KG ion Radevormnwald www.gira.de Marketingmittler
Heiz-,
Laftungs- und Marke starken und etablieren;
Kooperation Vaillant Deutschland Klimasysteme Hersteller, Fachhandwerk und
Industrie/ Handwerk GmbH&Co.KG Hersteller Remscheid www.vaillant.de Marketingmittler
Heiztechnik- Marke stéarken und etablieren;
Kooperation Vissmann Werke Systeme Hersteller, Fachhandwerk und
Industrie/ Handwerk GmbH&Co.KG Hersteller Allendorf www.viessmann.de Marketingmittler
Sonderform: HW fur Orthopéadieschuhtechnik &
Forschungseinrichtu Schuhaus Méller privaten Munster WWW.0-S-m.de Forschung/Wissenschaft
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Homepage

Charakter

ng und Handwerk Bedarf

Technischer
Sonderform: Laborservice Kooperation mit der Hannoverschen
Forschungseinrichtu Forschungs- und Medizinproduk www.technischer- Medizinischen Hochschule, besonders
ng und Handwerk Servicewerkstatt te Hannover laborservice.de im Bereich Rapid Prototyping
Sonderform: Bau- und Handwerkerinnen an Privatkunden
Vermittlerposition Agentur Perle Ausbau Hamburg www.perle-hh.de vermitteln
Sonderform: Bau- und www.die- Vermittlung von Handwerkern, 5
Vermittlerposition Die Handwerksagentur | Ausbau Grol3- Gerau handwerksagentur.de Standorte im Rhein- Main- Gebiet
Sonderform: Paulmann BauService Bau- und www.paulmann- Komplettldsungen aus einer Hand,
Vermittlerposition GmbH Ausbau Langenhagen bauen.de Vermittlerrolle

kaufmannsiche und technische

Sonderform: Projeksteuerung durch GmbH
Vermittlerposition Tectonet GmbH Bau Leipzig www.tectonet.com (Vermittlerfunktion)
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Rahmen

2. Wann sind Kooperationen erfolgreich? Worauf muss ich achten?
2.1. Stellschrauben — STARK-Formel

,,Stille“ horizontale Kooperation

Definition: ~ Kooperationen innerhalb einer Handwerkssparte ohne gesellschaftsrechtlichen

Starke Partner

Starke Partnerschaften entstehen innerhalb einer Handwerkssparte, wenn jeder
sein Geschaft versteht, eine Stammkundschaft aufbaut und pflegt. Starke
Partner brauchen starke Partner, um Nachfrageschwankungen auszugleichen,
groRBere Auftrage annehmen zu kénnen und erfolgreich abzuschlieen, ohne
dass die Qualitat und die Termintreue leiden. Kooperationspartner auf dieser

Ebene kdnnen mal Haupt- und mal Subunternehmer sein.

Transparenz

Starke Partner verstandigen sich tber

1. den Zweck und den erwarteten Nutzen einer zeitweiligen Kooperation;
gemeinsame Standards der Qualitat der zu erbringenden Leistungen;
gemeinsame Standards des Verhaltens gegeniiber Kunden;
ein wechselseitiges Kundenabwerbungsverbot;

die Konditionen fir die Leistungserbringung;

© gk~ DN

Regeln bei Reklamationen, Nachtragen und Regressforderungen, die
durch den Subunternehmer verursacht werden.

Es empfiehlt sich, die Inhalte der Vereinbarung zu protokollieren und
wechselseitig zu unterzeichnen. Dieses Protokoll ist zwar nicht rechtswirksam,
kann aber die Verbindlichkeit und das Vertrauen in der Zusammenarbeit

foérdern. Wichtig ist, dass kein einseitiger Nutzen entsteht.

Aktive Treiber

Die Initiative zur jeweiligen Zusammenarbeit kann von allen Leistungspartnern
ausgehen. Eine weitergehende Planungs- und Koordinationsaufgabe ist in
Anbetracht der zumeist kurz- bis mittelfristigen Auftragsvorschau nicht

erforderlich.

Rationell

Wirtschaftliche Erfolge kénnen erzielt werden durch
e bessere Kapazitatsauslastung,
e Einkaufsvorteile und Geratenutzung,
e wechselseitige Planungssicherheit bei gréBeren und langfristigen

Auftragen.

Kundenorientiert

Ansprechpartner fur den Kunden ist nur der Hauptauftragnehmer, der auch
dafiir Sorge tragen muss, dass die vereinbarten Standards hinsichtlich Qualitat

und kundenorientiertem Verhalten eingehalten werden.
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., Stille“ vertikale Kooperationen

Definition: Kooperationen zwischen unterschiedlichen Handwerkssparten ohne

gesellschaftsrechtlichen Rahmen

Starke Partner

Starke Partnerschaften entstehen lber Gewerkegrenzen hinweg, wenn jeder
Partner Uber eine solide Kernkompetenz verfligt und die Leistungen flexibel,
termintreu und mit konstanter Qualitat erbringt.

Die Kundenakquisition erfolgt meist durch ein ,Schlisselgewerk® oder die
Auftragserteilung erfolgt Uber einen Bauleiter, einen Architekten oder
Hausverwalter. Die Kooperationspartner handeln auf dieser Ebene auf eigene

Rechnung. Angebotserstellung und Abrechnung erfolgen einzeln.

Transparenz

Der ,aktive Treiber® in einer vertikalen Kooperation kommuniziert mit seinen
Partnern
1. den Zweck und den erwarteten Nutzen einer zeitweiligen Kooperation;
2. gemeinsame Standards der Qualitat der zu erbringenden Leistungen;
3. gemeinsame Standards des Verhaltens gegentber Kunden.
Es empfiehlt sich, die Inhalte der Vereinbarung zu protokollieren und
wechselseitig zu unterzeichnen. Dieses Protokoll ist zwar nicht rechtswirksam,
kann aber die Verbindlichkeit und das Vertrauen in der Zusammenarbeit

fordern.

Aktive Treiber

Starke vertikale Kooperationen werden meist durch einen ,aktiven Treiber*
koordiniert. Das kann ein Handwerksmeister aus einem ,Schlisselgewerk®

sein, oder ein Architekt oder der Hausverwalter.

Rationell

Wirtschaftliche Erfolge kdnnen erzielt werden durch
e bessere Kapazitatsauslastung,
e Mengen- und Spezialisierungseffekte (Skaleneffekte),
e wechselseitige Planungssicherheit bei grofReren und langfristigen
Auftragen,

e Steigerung des Rufwertes.

Kundenorientiert

~otille” vertikale Kooperationen im Handwerk realisieren zwar noch nicht das
Prinzip ,alles aus einer Hand“. Aber die saubere, pinktliche und hofliche
Abwicklung aller Leistungen ist wesentliches Merkmal funktionsféhiger

Kooperationen auf dieser Ebene.
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,Formelle“ horizontale Kooperationen / Genossenschaften

Definition: Kooperationen innerhalb einer Handwerkssparte mit gesellschaftsrechtlichem Rahmen.

Starke Starke Partner griinden ein Gemeinschaftsunternehmen mit einer verbindlichen
Partner Kooperationsvereinbarung. Die Kooperationsform richtet sich nach Umfang und
nétiger Verbindlichkeit. I.d.R. wird die GbR, ein Verein oder eine Genossenschaft
gegrindet. Es kann aber auch eine GmbH sinnvoll sein. In einer formellen
Kooperation innerhalb einer Handwerkssparte ergénzen sich die einzelnen
Betriebe und kdnnen unterschiedliche Ziele verfolgen:
e Spezialisierung
e Werkstattgemeinschaft
e Einkaufs- und Liefervorteile
e Werbegemeinschaft
e Gemeinsame Verkaufsrdume
e Schulungen/Weiterbildungsangebote
e Gemeinsamer Kundenservice/Notdienst
e Wetthewerbsvorteile/Marke bilden
Transparen Neben dem gesetzlich vorgeschriebenen Gesellschaftsvertrag oder Statut, sollte
. eine Kooperationsvereinbarung oder —vertrag abgeschlossen werden, um die
Verbindlichkeit zwischen den Partnern zu erhéhen. Besonders in Kooperationen
zwischen Wettbewerbern spielt die Angst vor Know-how-Abfluss eine grof3e Rolle.
Die erwarteten Ziele und eingebrachten Leistungen der einzelnen Betriebe missen
allen Partnern bekannt sein.
Aktive Es ist ein Motor notwendig, der die Kooperation zusammenhalt und vorantreibt. Je
Treiber nach Art und Umfang der Zusammenarbeit kann auch hier ein extra eingestellter
Kooperationsmanager von Vorteil sein, der diese Aufgabe Ubernimmt. Wichtig ist,
dass alle Partner in einem angemessenen Aufwand-Nutzen-Verhaltnis profitieren
und kein ,Trittbrettfahrer” begtinstigt wird. Jeder Betrieb sollte ein festgesetztes
Mindestmald an Engagement in die Kooperation einbringen.
Rationell Wirtschaftliche Erfolge kdnnen erzielt werden durch:
o Erhdhte Kapazitatsauslastung
e Starkere Spezialisierung
e Kostenreduktion
e Qualitatssteigerung
o Erhdhte MarkterschlieRung (der Industrie entgegnen; Marke bilden)
K undenorie .Formelle“ horizontale Kooperationen kénnen besonders durch eine gemeinsame
htiert Kundenansprache profitieren. Marketingmaf3nahmen kénnen in gréRerem Umfang

durchgefuhrt werden, Qualitat wird zu guten Konditionen angeboten, Individualitat
und Service nehmen einen hdheren Stellenwert ein und das Handwerk kann sich
gegeniber der Industrie behaupten.
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Definition:

,Formelle“ vertikale Kooperationen
Kooperationen zwischen unterschiedlichen Handwerkssparten mit

gesellschaftsrechtlichem Rahmen.

Starke Partner

Starke Partner mit einer soliden Kernkompetenz auf ihrem Feld schlieBen sich
zu einer neuen ,Gesellschaft® zusammen um neue Marktmdglichkeiten
wahrzunehmen, Synergien zu erzeugen und auf wirtschaftlichen
Wachstumskurs zu gehen. Jeder Partner behélt seinen eigenen Betrieb. Die
Kooperation gibt sich einen eigenen Namen und tritt entsprechend mit
Briefkopf, Werbung usw. in der Offentlichkeit auf. Die Kundenakquisition erfolgt
durch alle beteiligten Gewerke.

Transparenz

Die beteiligten Partner wahlen einen verbindlichen Rechtsrahmen. Zu Beginn
der Kooperation empfiehlt es sich, die Gesellschaftsform der ,GbR" zu wahlen,
um Kosten und Verbindlichkeiten gering zu halten. In entwickelten
Kooperationen eignet sich die GmbH als Rechtsform, wobei die
Gesellschaftsanteile sich nach dem Umfang des zu erwartenden
Leistungsbeitrags richten kénnen. Die Kosten werden nach dem prozentualen
Anteil am Gesamtauftragsvolumen verteilt. Die Angebotserstellung und die
Abrechnung erfolgt gegeniiber dem Kunden aus einer Hand. Das erfordert
kompatible EDV-Systeme und Abrechnungsformate. In der Anfangsphase
empfiehlt es sich, dass ein Partner die administrativen Aufgaben gegen

Kostenerstattung Ubernimmt.

Aktive Treiber

Eine formelle vertikale Kooperation funktioniert nur, wenn in der Anfangsphase
alle Partner ,aktive Treiber sind. Bei gut laufenden Geschéaften kann es sich
lohnen, einen Kooperationskoordinator einzustellen, dessen Aufgabe es ist,

e Auftrage zu akquirieren,

e die Angebotserstellung zu koordinieren,

e die Kunden zu betreuen,

e die Kooperationspartner zu ,moderieren®,

e die Abrechnung gegenuber Kunden und Partnern vorzunehmen,

e die Kooperation zu administrieren.

Rationell

Wirtschaftlichkeitserfolge kbnnen erzielt werden durch
e bessere Kapazitatsauslastung,
e Mengen- und Spezialisierungseffekte (Skaleneffekte),
e Leistungserweiterung/erhdhte Kundenzufriedenheit,

e ErschlieBung neuer Kundengruppen und Markte.

K undenorientiert

.Formelle“ vertikale Kooperationen im Handwerk realisieren das Prinzip ,alles
aus einer Hand®. Qualitat, Termintreue und reibungsloser Ablauf schaffen fur

den Kunden ,Mehrwert®.
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2.2. Die Gestaltung der Rechtsform
Haben sich zwei oder mehr Betriebe dazu entschlossen, eine Kooperation einzugehen, kommt
schnell die Frage nach der Form des Zusammenschlusses auf. Die Kooperation ist kein juristisch

definierter Begriff, daher muss man sich einer rechtlichen Gesellschaftsform bedienen.

Abbildung 22: Rechtsformwahl im Entstehungsprozess einer Kooperation

Bevor man sich allerdings Gedanken Uber eine mdgliche Rechtsform macht, sollten grundlegende
Aspekte vorab geklart werden. Die Wahl der Rechtsform ist in einen Entstehungsprozess

eingebettet.

Zu Beginn missen Sie geeignete Partnerbetriebe finden und gemeinsam ein Grundkonzept
erarbeiten. Grundsatzlich stellt sich die Frage nach der Form der Zusammenarbeit. Dabei muss
die Wahl zwischen informeller und formeller Kooperation getroffen werden. In der folgenden

Tabelle sind einige Vor- und Nachteile aufgefihrt:

Vorteile Nachteile
¢ keine langfristige Bindung o starkes Vertrauen notwendig
e unverbindlicher Zusammen- ¢ hohe Konfliktgefahr/ungeltste
schluss, jederzeit Ausstieg Auseinandersetzungen
informelle moglich e kein festes Reglement
Kooperation e lockerer Zusammenschluss/ o Trittbrettfahrer®
Erganzung zum e Know-how-Abfluss
Einzelunternehmen  dauerhafte Bevorzugung des
e Konzentration auf Einzelunternehmens/
Einzelunternehmen Bevorzugung eines anderen
Partners
e Verbindlichkeit e zusétzlicher finanzieller und
o festes Regelwerk zeitlicher Aufwand
Formelle ¢ grundlegende Rechtsprechung | e Belastung durch ,zweites
Kooperation | e einheitlicher AuRenauftritt Unternehmen*
e gemeinsame e Gefahr von Uberorganisation
Kundenansprache e Vernachlassigung des
Einzelunternehmens

Tabelle 1: Vor- und Nachteile von formellen und informellen Kooperationen

. externe .
Formation Konzept- rechtllc_hes Unter- Entschei- Umsetzung
erstellung rundwissen . dung
stitzung
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Haufig ist es so, dass die Kooperation im losen Zusammenschluss begonnen wird und sich
allméhlich zu einer festen Kooperation weiterentwickelt. Mit zunehmender Anzahl an
Kooperationsauftragen und gréBerem Organisationsaufwand, werden verbindliche Ablaufe und
ein gemeinsames Unternehmen oft notwendig, um z.B. eine gemeinsame Rechnung stellen zu

kénnen oder die Haftungsanspriiche zu verringern.

Bei der Erarbeitung eines Grundkonzepts spielen besonders Aspekte wie Ziele, gemeinsames
Leistungsangebot, strategische Ausrichtung, Organisationsgestaltung, Marktbearbeitung,
Personalausstattung, etc. eine Rolle. Empfohlen wird die Ausarbeitung eines Businessplansl.
Zusatzlich kénnen Sie und lhre Partner eine Absichtserklarung fir den Aufbau einer
gemeinsamen Kooperation aufsetzen, um bereits zu Beginn eine gewisse Verbindlichkeit zu
schaffen. Das reduziert auch die Gefahr von Trittbrettfahrern und schafft ein gemeinsames

Zielverstandnis. Ein Muster fur eine Absichtserklarung finden Sie im Anhang.

Auch wenn Sie lhre Kooperationstatigkeit auf Basis von mindlichen Vereinbarungen und
gegenseitigen Empfehlungen aufnehmen, ist ein gemeinsam erstelltes und verbindliches
Regelwerk sinnvoll. Man unterscheidet zwischen Gesellschaftsvertrag und Kooperationsvertrag
bzw. Kooperationsvereinbarung. Der Gesellschaftsvertrag ist an die jeweilige Rechtsform in
formellen Kooperationen gebunden. Neben diesem Vertrag sollte immer ein Kooperationsvertrag
aufgesetzt werden. Lose Zusammenschlisse erreichen dadurch ein gemeinsames Verstandnis
und eine Grundlage z.B. bei Auseinandersetzungen. Formelle Kooperationen mit gemeinsamen
Unternehmen kénnen Anderungen, ohne Zusatzkosten durch notarielle Beurkundung und

Neueintragung, des Gesellschaftsvertrags vornehmen.

Der Kooperationsvertrag stellt die Ziele und organisatorischen Rahmenbedingungen im Detail dar.
Sie sollten ihn laufend an die Veranderungen und Entwicklungen lhrer Kooperation anpassen.
Verbindliche Richtlinien erzeugen ein gemeinsames Verstandnis und zusatzliches Vertrauen. Ein
Muster und ein Beispiel fir einen Kooperationsvertrag sind ebenfalls im Anhang zu finden. Dabei
mussen Sie natirlich darauf achten, dass Sie ihn an Ihre jeweilige Kooperation anpassen.

Gesellschaftsformen

Einzel- Personen- Kapital-

unternehmen gesellschaft gesellschaft S EET sonstige
GbR GmbH/ UG GmbFi & Co. ev.
KG
OHG (Kleine) AG eG
KG Ltd. EWIV

Abbildung 23: Uberblick der gangigsten Gesellschaftsformen

! Muster Businessplan unter http://gewerk.alio.de/download.html
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Kriterien:

1. Grundlage:

a. Zweck

b. Dauer

c. Haftung

Grindung

a. Griunderzahl

b. Griundungsaufwand

c. Grindungskosten

d. Stammkapital

Mitwirkung

a. Geschéftsfiihrung/ Vertretung

b. Kompetenzbereiche der
Gesellschafter

Flexibilitat
Gewinn- und Verlustbeteiligung
Wachstumsmoglichkeiten
Finanzierungsmaoglichkeiten
Laufender Aufwand

Abbildung 24: Kriterien fur die Wahl einer
Rechtsform

Entscheiden Sie sich fir eine feste

Zusammenarbeit mit gemeinsamen
Unternehmen, so kommt eine Vielzahl an
Gesellschaftsformen in Frage. Dabei muss
nochmals betont werden, dass vor der Wahl
einer geeigneten Rechtsform das Geriist der

Kooperation stehen muss.

Aufwand,

Kriterien fiur die Wahl einer Rechtsform, wird

Laufender eines der wichtigen
bestimmt durch gesetzlich vorgeschriebene
Buchfiihrungspflichten, Publizitatsvorschriften,
die Schaffung von notwendigen Organen, etc.
Fir die Entscheidungsfindung ist auch die
Anforderung an vorgeschriebenes
Mindestkapital, das Stammkapital, wichtig. Bei
der Aktiengesellschaft ist mit 50.000 € am
meisten Stammkapital notwendig. Die GmbH
erfordert 25.000 € und bei der Unternehmer-

Gesellschaft, der so genannten Mini-GmbH

kann das Kapital mit jahrlicher Ruicklagenbildung von 1 — 25.000 € aufgestockt werden. Die GmbH

& Co. KG erfordert lediglich ein Stammkapital fur die GmbH, wenn diese noch gegriindet werden

muss. Die Ubrigen Formen setzen kein Stammkapital voraus.

GmbH /
AG / eG

OHG / KG /

GbR/eV. g/ Ewiv

Ltd.

_laufender Aufwand -zunchmend 2

laufender Aufwand - zunehmend

GmbH & Co.KG

Abbildung 25: Uberblick iiber den laufenden Aufwand in verschiedenen Rechtsformen

GbR / OHG / KG / uG
eV./eG/Ltd. /
EWIV GmbH & Co.KG

erforderliches Stammkapital - zunehmend

GmbH AG

Abbildung 26: Uberblick iiber das notwendige Stammkapital fiir verschiedenen Rechtsformen

Sie mussen allerdings beachten, dass die in Abbildung 24 genannten Kriterien gegeneinander

abgewogen werden. Zuerst als nachteilig erscheinende Aspekte haben oft auch positive

Auswirkungen. Eine unbeschrénkte Haftung hat meist den Vorteil einer héheren Kreditwirdigkeit,

wodurch leichter Fremdkapital aufgenommen werden kann. Andererseits kann ein vorteilhafter

geringer Grundungsaufwand z.B. bei einer Gesellschaft birgerlichen Rechts, den Verzicht auf
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Wachstumsmaglichkeiten zur Folge haben. Wachstumsmadglichkeiten in einer GbR sind stark
eingeschrankt, da ein Gesellschafterwechsel grundsatzlich die Auflésung der Gesellschaft zur
Folge hat. Nur durch Fortsetzungsklauseln oder die Neuauflage des Gesellschaftsvertrags kann
die Zusammensetzung geandert werden. Daher ist es besonders wichtig, nicht vorschnell nach
einzelnen Kriterien zu urteilen, sondern die Gestaltungsmdglichkeiten der Gesellschaftsformen in

ihnrer Gesamtheit zu betrachten.

Haftung
® OHG
unbeschrénkt ® EWIV
® GbR
® KG
GmbH / GmbH.& Co.KG
beschrinkt| @ Ltd.@ ® .,
e.V./ eG /UG
ansteigende Kreditwirdigkeit Finanzierungs-
moglichkeiten

IAbbildung 27:Uberblick tiber Kooperationsformen nach Griindungsaufwand und
Wachstumsmaglichkeiten

Griindungs-
aufwand ¢ GmbH &CoKG _ ac
{ ] ]
hoch OHG ® Ltd. ®cV./eG
®-0G
el e  GmbH/UG
EWIV
"""" bk
gering
- .y — Wachstums-
gering mitte o¢ moglichkeiten

IAbbildung 28: Uberblick der Formen nach Haftung und Finanzierungsmoglichkeiten

In einer Ubersicht (siehe S. 64) haben wir die fur die Auswahl einer Kooperationsform wichtigen
Kriterien den haufigsten Gesellschaftsformen zugeordnet. Dadurch kdnnen Sie die verschiedenen
Formen leichter vergleichen. Zusétzlich dient diese Ubersicht als Checkliste, um eine Auswahl an

potenziellen Formen fir Ihr persénliches Kooperationsvorhaben herauszufiltern.

Der Check beinhaltet eine Matrix, in der die ausgewdahlten Rechtsformen fir Kooperationen den
erwdhnten Kriterien gegenubergestellt werden. Waagerecht sind die verschiedenen
Gesellschaftsformen aufgefihrt und senkrecht ausgewahlte Kriterien und deren mdgliche
Auspragungen. Treffen die Auspragungen auf eine Rechtsform zu, so sind sie durch ein Kreuz

markiert. Aspekte, die erfillt sein missen bzw. Voraussetzung sind, finden sich in der Spalte
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»grundsatzlich“ wieder. Diese Spalte wird pro Rechtsform durch eine weitere Spalte ,optional*
erganzt, in der zusétzliche Optionen und Tendenzen aufgezeigt werden.

Den Check wenden Sie folgendermalfien an:

Beurteilung der einzelnen Kriterien:

Welche Auspragung soll in der Kooperation Anwendung finden bzw. welche Aspekte missen
gegeben sein? Bsp.: ,Soll die Haftung der Partner beschrankt sein?“ oder ,Bin ich bereit hdhere

Griundungskosten in Kauf zu nehmen?“

Hervorhebung der zutreffenden Kreuzchen:

Alle Kreuze, die sich auf die ausgewahlte Auspragung beziehen, missen z.B. mit Hilfe eines

Textmarkers markiert werden (waagerecht entlang der gesamten Zeile).

Wichtig ist, wenn man sich z.B. dafir entscheidet hohe Griindungskosten auf sich zu nehmen, so
schliel3t man mittlere oder geringere natirlich nicht aus. D.h. man muss nicht nur die Zeile ,hoch®,
sondern auch ,mittel“ und ,gering® markieren. Auf diese Weise werden alle Kriterien
durchgearbeitet (dabei finden die Spalten ,grundsatzlich“ und ,optional“ keine Beachtung). Der

Einfachheit halber kann immer die gesamte Zeile mit einem Textmarker markiert werden.

Auswertung:

Die Auswertung ist nach Spalte ,grundsatzlich und ,optional® getrennt. Zuerst werden die
markierten Kreuze in der Spalte ,grundsatzlich“ einzeln fir jede Rechtsform aufsummiert und in
die daflir vorgesehenen Kastchen eingetragen. Dividiert man die markierten Kreuzchen durch die
Gesamtzahl der Kreuze, so erhélt man einen Wert, der angibt zu wie viel Prozent die
Vorstellungen den Grundséatzen der Rechtsform entsprechen. 100 % wirde bedeuten, dass alle
Kriterien erflllt sind. Zuséatzlich kann man den Rechtsformen (je nach Prozentwert) Rangnummern

zuteilen, um z.B. direkt zu erkennen, welche drei Formen am besten geeignet sind.

Das gleiche wird in einem zweiten Schritt fir die Spalten ,optional® vorgenommen. Hier gilt
ebenfalls, je hoher der Prozentsatz, desto eher ist die Form flir mein Konzept geeignet. Allerdings

ist hierbei darauf zu achten, dass auf jeden Fall die grundsétzlichen Kriterien erfullt sein missen.

Schlussfolgerung:

Am Ende kann man an den Rangen der einzelnen Rechtsformen erkennen, welche Rechtsformen
den aktuellen Vorstellungen der Kooperation entsprechend am ehesten geeignet sind.
Gleichzeitig erkennt man an den nicht markierten Kreuzen welche Kriterien fir verschiedene
Rechtsformen noch nicht erfillt sind. Das bedeutet hier muss man sich fragen: Kann ich das
vielleicht doch leisten oder gehe ich z. B. zugunsten einer hohen Kreditwirdigkeit eine

unbeschrénkte Haftung ein?

68




RECHTSFORM - CHECK onmbn Kleine AG G EWIV
o s - grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio- | grund- | optio-
Iiteriumy Ausprégung sitzlich| nal |sdtzlich| nal |sa&tzlich| nal |[s&tzlich| nal |s&tzlich| nal |s&tzlich| nal |satzlich| nal |satzlich| nal [s&tzlich] nal |satzlich| nal |satzlich| nal
Ideeller Zweck x x x x x x x
Wirtschaftlicher Betrieb x x x x x x x x x x X
Zweck
o Internationale Zusammenarbeit x x x X x x x x x x x x
=2 Handelsgewerbe x x x x x X x
5 unhbefristet x x x x x x x x x
Iz Dauer - -
befristat! projekthezogen (< 3 Jahre) x
beschrankt x x x x x x
Haftung X i x X
unbeschrankt x x
mind. 2 x x x x x x x x
Grdnderzahl |mind. 2 x x x x x X x x
mind. 7 x X x x x X x X X
. gering {formlose Grindung)
Grindungs-
fwand mittel {schriftlicher, aber formloser Vertrag) x x x x x x x
@ aufwan -
= hoch (gesetzl. Vorschriften) x x x x x x x x x x
b= Grind gering {unter 100€) x
2 rindungs-
o] kosteng mittel (zwischen 100 und 1 .000€) x x x x x
hoch (haher als 1.000€) x x x x x x
O£ (kein fester Betrag) x x x x x x x
Stamm- | Stammkapital 1 - 25.000€ {jahrl. Ricklagenbildung) x x x x x x x x
kapital  |25000€ x x x x x x x % x
50000€ x x x X x x x x X x
Geschiafts- |einzeln durch Geschaftsfuhrer x x x x x x x x x x
@ flhrungl |gesamthanderisch durch Gesellschafter oder Worstand x x x x x
Bl Vertretung |remdgeschafsfinmung x x x x x x x % x
Ell Kompetenz- . I
_E p rel. starke Einflussnahme der Gesellschafter auf die Geschaftspolitik x x x x x x x x x
=@l bereiche d.
Gesell- rel wenig Einflussnahme der Gesellschafter auf die Geschaftspolitik x x x x % x x x x
schafter
] grundsatzlich nicht vargesehen x x
Gewinn-und anteilige Vertailung x x x x x x x x x x
Verlust- -
beteiligung gleichmaRkige Verteilung x x x
zusatziche Sonderregelungen x x
Wachstums- [leicht [leichte Aufnahme neuer Gesellschafter) x x x x x x
mdglich- |mittel (erschwerte Aufnahme neuer Gesellschafter) x x x x x x x x
.-,-;‘ keiten nicht notwendig (feste Zusammensatzung) x
E Finanzie- |ZUvernachlassigen (niedrige Kreditwlrdigkeit) x x x X x
rungsmdg- |gut (teilweise persanliche Haftung) x x x x x x
lichkeiten [ chiig (hohe Kreditwirdigkeit, da personlich haftend) x x x
jaufend gering [keine gesatzlichen Vorschriften, hdchstens ELR) x
aufender
Aufwand mittel (vargeschriebene Organe, Jahresabschluss, Buchfihrungspflicht) x X x x X x x x x x x
hoch (vorgeschriebene Organe, Publizitatsvorschriften, Prifungspflicht) x x x x X x
Gesamizahl an Kreuzchen 14 14 14 9 13 14
Spalte Anzahl der markiarten Kreuzchen:
grundsitzlich |Jbereinstimmung in %
Rangordnung
Gesamizahl an Kreuzchen: 10 10 3 10 10 7
Spalte Anzahl der markierten Kreuzchen:
optional  [Ubereinstimmung in %
Rangordnung
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GbR = Gesellschaft burgerlichen Rechts
(auch BGB- Gesellschaft genannt)

uGc =
GmbH; Griindung mit 1 €; kontinuierliches
Wachstum zur GmbH)

Unternehmer- Gesellschaft (Mini-

eG = eingetragene Genossenschaft (Zweck,
die Wirtschaft ihrer

Mitglieder oder deren soziale oder kulturelle

den Erwerb oder

Belange mittels gemeinschaftlichen

Geschaftsbetriebes zu fordern)

Zweck = ohne
durch

wirtschaftlichen Zweck erganzt werden, wenn

Ideeller
Gewinnerzielungsabsicht; kann
er dem ideellen Hauptzweck eindeutig
zuzuordnen ist; muss nicht gemeinnitzig
sein; Beispiel: die Forderung traditioneller
Handwerkskunst; Qualitatsverbund

regionaler Handwerker; gemeinsame

AufRendarstellung

Grundungsaufwand = wird beeinflusst
durch vorgeschriebene Vertragstexte/
Muster, notarielle Beurkundungen,

Registereintragungen, etc.

OHG = Offene
(automatische Umwandlung der GbR in OHG

Handelsgesellschaft

bei Handelsaktivitaten)

AG =

(Gesellschafterbeteiligung durch den Kauf

Aktiengesellschaft

von Aktien; kleine AG = geringere Anzahl an

Anteilseignern, 1-Mann- Grindung méglich)

Ltd. = Private Limited Company by shares
(Kapitalgesellschaft analog zur GmbH nach

englischem Recht ohne Stammkapital)

die Absicht

nachhaltig Einnahmen zu erzielen

Wirtschaftlicher Betrieb =

Stammkapital = Kapital, das erforderlich ist,
um die Gesellschaft zu griinden; 1-25.000 €
trifft ausschlieRlich fur eine UG zu, die bereits
mit einem 1 € Startkapital gegriindet werden
kann,

allerdings wird eine jéhrliche

Rucklagenbildung von mind. Y des
Jahresgewinns bis zu einer Hohe von 25.000

€ vorausgesetzt

KG = Kommanditgesellschaft (Komplementéar
= Vollhafter, Kommanditist = Teilhafter)

GmbH&CO.KG =

(eine KG, bei der eine GmbH personlich

Komplementar- GmbH

haftender Gesellschafter ist; Ausschluss von
Haftungsrisiken)

EWIV =  Europaische  Wirtschaftliche
Interessenvereinigung (grenzuberschreitende
keine

Zusammenarbeit in Europa,

Rechtspersonlichkeit, aber  juristischer

Person angeglichen, Hilfstatigkeiten fir
wirtschaftliche Tatigkeiten der selbstandigen

Mitalieder)

Handelsgewerbe = erforderliche Eintragung
in das Handelsregister bei
Kapitalgesellschaften kraft Rechtsform und
bei Personen-gesellschaften far in
weise

kaufmannischer eingerichtete

Geschaftsbetriebe (kein Kleingewerbe)

Geschéftsfuhrung/  Vertretung = die

Geschéftsfuhrung und Vertretung einer
Kooperation kann durch einen oder mehrere
Geschéftsfuhrer erfolgen oder durch alle
Gesellschafter gemeinsam
(gesamthanderisch); in Einzelféllen kdénnen
Sonderregelungen  fir  Einzelbefugnisse

bestimmt werden; Fremdgeschéftsfihrung ist

GmbH = Gesellschaft mit beschrankter
Haftung (bereits von 1 Person zu griinden;

geschéftsfihrender Gesellschafter mdglich)

e.V. = eingetragener Verein (eine Einheit, die
von Mitgliederwechseln unabhéngig ist und

einen ideellen Grundzweck verfolgt)

befristete Dauer = auf kurze Zeit angelegt

(max. 3 Jahre) und/ oder projektbezogen

Einflussnahme der Gesellschafter auf die
Geschéaftspolitik = diese kann stark
variieren und sollte davon abhéngig gemacht
werden wie stark die jeweiligen Partner in die
Geschaftsprozesse miteinbezogen werden
sollen, Beispiele: In einer GmbH haben die
Gesellschafter einen relativ hohen Einfluss,

in einer AG oder Genossenschaft erfolgt die
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Gewinn- und  Verlustbeteiligung =
gleichmaRig bedeutet, dass die Verteilung fur
jeden gleich aussieht, anteilig heif3t, dass
z.B. je nach Einlagen, die die Gesellschafter

tatigen, verteilt wird

Wachstumsmaoglichkeiten = diese werden
beeinflusst durch die Madglichkeit neue
Gesellschafter aufzunehmen bzw. alte zu
entlassen, mit einigen Rechtsformen sind
hohe burokratische Vorschriften verbunden,
bis hin zur vollstandigen Neueintragung bei
Gesellschafterwechsel, daher sind diese eher

fur eine feste Partnerzahl sinnvoll

sinnvoll, wenn aus Kapazitatsgrinden Dritte
eingesetzt werden, um die Partner zu
koordinieren, die interne Organisation zu
Ubernehmen, Ansprechpartner fir den

Kunden zu sein, etc.

Finanzierungsmaoglichkeiten = fur
Kooperationen kann es bedeutend sein leicht
Kapital aufzustocken, daflr ist neben einer
Aufnahme

unkomplizierten neuer

Gesellschafter (und damit deren
Kapitaleinlagen) eine gute Kreditwirdigkeit
notwendig; diese richtet sich besonders nach
der Haftung, grundsétzlich bedeutet eine
personliche und unbeschréankte Haftung eine

hohe Kreditwirdigkeit

Kontrolle durch den Aufsichtsrat, es besteht
aber kein direkter Einfluss auf die
Geschaftspolitik, in einer GmbH&Co0.KG ist
es davon abhangig ob es Gesellschafter der

GmbH sind oder Kommanditisten der KG

Laufender Aufwand = der laufende
Aufwand wird vorwiegend durch
vorgeschriebene Jahresabschlusse,

Buchfuhrungspflichten, Publizitatsvorschriften
und organisatorische Vorschriften wie die
Schaffung bestimmter Organe z.B. den

Aufsichtsrat bestimmt
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Haben Sie sich mit Hilfe der bisherigen Informationen und dem Check einen Uberblick verschafft
und eine oder auch mehrere Formen in die engere Auswahl aufgenommen, so sollten Sie auf
jeden Fall einen externen Berater hinzuziehen. Zusammen mit dem Berater kann zuséatzlich, z.B.
eine Gewichtung besonders wichtiger Kriterien vorgenommen werden, um die Formen genauer
differenzieren zu konnen. Es ist wichtig, dass die gewahlte Rechtsform eine optimale
Ausgestaltung des Kooperationsvorhabens zulasst. In der Regel wird ein Steuerberater,
Rechtsanwalt oder Notar eines Partnerbetriebs fur die Kooperation ausgewahlt, da dort bereits ein
Kontakt besteht. Trotzdem muss bei der Auswahl darauf geachtet werden, dass der Berater die
Interessen aller Partner vertreten muss. Daher stellt sich oft die Frage, worauf man bei der
Auswahl achten sollte. Hierbei unterstiitzt Sie die Checkliste ,Wie finde ich den richtigen externen

Berater?” (siehe Anhang).

Haben Sie schlieRBlich gemeinsam eine geeignete Gesellschaftsform gefunden, kann die
Kooperation offiziell gegrindet werden. Bei der Grindungsprozedur und ggf. der Aufsetzung
eines Gesellschaftsvertrags sollten Sie auf jeden Fall einen Berater um Unterstltzung bitten.
Sobald der Vertrag von allen Partnern unterzeichnet bzw. die Gesellschaft in das jeweilige

Register eingetragen ist, kénnen Sie die Geschéafte im Namen der Kooperation aufnehmen.
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2.3. Die Wirtschaftlichkeitsbetrachtung

Kosten-Nutzen-Betrachtung

Wie Sie sich sicherlich gut vorstellen kénnen, lasst sich eine allgemeingultige Berechnungsformel
des Kooperationsnutzens im Handwerk aufgrund einer Reihe von Grinden nur sehr schwer
darstellen. Kooperierende Gewerke haben aufgrund unterschiedlicher Auftragsvolumina und
unterschiedlicher Kostenstrukturen auch unterschiedliche materielle Nutzeneffekte zu erwarten.
Damit Sie aber den Nutzen lhres Kooperationsvorhabens erkennen, kénnen Sie eine individuelle
Kosten-Nutzen-Planrechnung vornehmen, die auch Aussagen darlber zulasst, wann sich die

einmaligen Kooperationskosten amortisiert haben.

Der wirtschaftliche Nutzen von Kooperationen kann sich unmittelbar zeigen durch die Steigerung

von

e Umsatzen,
e Ertragen

e und Renditen.

Mittelbarer wirtschaftlicher Nutzen kann sich einstellen durch

e Synergieeffekte,
e Verbesserte Kapazitatsauslastungen

e und Steigerung der Kundenzufriedenheit.

Dem gegeniiber kénnen bei der Grindung einer Kooperation einmalige Kosten anstehen als

e Rechtsberatungskosten,
e Sachkosten, z.B. fir Neuanschaffungen

e und Personalkosten aufgrund der Kooperationsverhandlungen.

Hinzu kommen beim Fortbestand der Kooperation laufende Sach- und Personalkosten.

Den mdoglichen Kapitalbedarf bei der Wahl der Rechtsform, z.B. bei der GmbH, missen Sie bei
der gesamten Wirtschaftlichkeitsbetrachtung einer Kooperation beriicksichtigen. Im Rahmen der

unmittelbaren Kosten-Nutzenbetrachtung bleibt dieser Aspekt aber aul3en vor.

Damit Sie eine Kosten-Nutzen-Betrachtung anstellen und die Wirtschaftlichkeit lhrer Kooperation
ermitteln kénnen, empfehlen wir die 0. g. Nutzenaspekte und die Kostenarten einander gegeniiber
zu stellen und eine ,Return-on-Invest-Betrachtung® (ROI) anzustellen. Hierzu dient lhnen das

folgende Berechnungsinstrument:
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Kosten-Nutzen-Betrachtung

1. Laufender Nutzen (N 1) durch Ertragssteigerung

€ p.a.

2. Einmalige Kosten (K 1)

Personalkosten:

Sachkosten:

K 1 Einmalige Kosten insgesamt

3. Laufende Kosten (K 2)

Personalkosten:

Sachkosten:

K 2 Laufende Kosten insgesamt

4. Kosten-Nutzen-Kalkulation

a) Netto-Nutzen
N1

K2

= Netto-Nutzen

b) ROl in Jahren

€p.a

€p.a.

€p.a.

K1in €

Nettonutzen €

= ROI
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Beispiel:

Der Handwerksmeister ,A“ geht mit zwei anderen Handwerksbetrieben im Bau-Ausbaubereich

eine vertikale Kooperation auf der Basis einer GbR ein. Aufgrund einer standigen
Kundennachfrage ist fur alle Gewerke fur die kommenden zw6lf Monate mit einem zusétzlichen

Auftragsvolumen zu rechnen.

Laufender Nutzen (N 1): ,A“ plant fir ein Jahr eine zusatzliche Ertragssteigerung nach Personal
und Sachkosten von 5 Tausend €.

Einmalige Kosten (K 1): Fir die Grindung der Kooperation entstehen fur ,A“ kalkulatorisch fur
seinen personlichen Einsatz Personalkosten als Unternehmerlohn in H6he von 1 Tausend € sowie
Rechtsberatungskosten anteilig in Hohe von 500,00 € - insgesamt also ,Einmalige Kosten® in
Hoéhe von 1.500,00 €.

Laufende Kosten (K 2): Fir die laufende Abstimmung mit den Kooperationspartnern kalkuliert ,A*
1 T € als Unternehmerlohn und 1.500,00 € Sachkosten fur Administration und Werbeaufwand ein

— insgesamt ,Laufende Kosten® in Héhe von 2.500,00 €.
Netto-Nutzen:

N1 5.000,00€ - K2 2.500,00 € =2.500,00 €

Return on Invest:
1.500,00
=0, 6 Monate

Nettonutzen € 2.500,00
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Ausblick

Haben Sie Anregungen bekommen? Ist lhr Interesse geweckt? Das ware ein guter
Ausgangspunkt, das Feld der Kooperationen weiter zu sondieren. Wenden Sie sich an lhre
zustandige Handwerkskammer oder lhren Innungsverband. Fast tberall finden Sie dort Berater,
die Ihnen in Fragen der Kooperation Tipps geben kdnnen. Vor allem aber, suchen Sie sich starke

Partner, mit denen Sie das Zukunftsmodell ,Kooperation“ aufbauen und gestalten kénnen.
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Anlage 1: Muster fur eine Absichtserklarung

. BMWi-Griinderportal: Ubersicht ' B " Kooperation

Folgende Betriebe {irn Weileren Pariner genanai) grinden eine Arbeitsgemeinschafl zur Errichitung

einer Kooperation {strategischen Allianz}:

Fa. : ' vertteten durch Frau/Hermn

Fa, i . vertreten durch FrawHermn
Diese Cmmzsam’erunbarunq ist bis zum Abschluss eines ordentlichen Kooperationsvertrages baw.
bis zur Beendigung der Arbeitsgemeinschaft als Geschifisordnung anzusehen, endet ;edoch unbe-
schadet dessen am

soweit die Partner nicht 30 Tage vor dlesem Termin in einer Voilversammlung unsnmmig cine Ver- |
langerung beschliefen.

Diese Grundsatzvereinbarung wird von den Partnern ab Zeichnungsdatum lUnterschnI t} als verbmd—
lich anerkannt.

Unter den Grindungsmitgliedern besteht Ubereinstimmung dahingehend, dass die kooperative
Zusammenarbeit die wetthewerbsrelevanie Handlungsireiheit der beteiligten Firmen als selbstandi-
ge Unternehmen nicht beeinflusst und nicht einengt. Die in der Arbeitsgemeinschalt getroifenen
Vereinbarungen und gewonnenen Mitgliederinformationen dirfen Dritten nhne ausdriickliche
Zustimmmung der Partnerbetriebe nicht zuganglich gemacht werden.

Zielsetmmgen und Aufgabenverteilung der Arbeitsgemeinschaft

Die Arbeitsgemeinschait setzt sich das Ziel, und damit die Leistungstahigkeit dér Betejligten gegenii-
ber grofibeirieblichen Unternehmensformen herauszustel}en uad zu {fordern und dadurch die Wett-
bewerbsbedingungen zu verbessern.

Die erforderiichen Auigaben {Zeitraum: - _bis_ _ [ werden wie Tolgt
verteilt: ‘ ' co

{Hinweis: Die Auigaben konnen auch gemeinschattiich Ghernommen werden.)-

Den Grad der Beziehungen der Partner zu der Gemeinschaft regeit der-Grundsatz, dass jeder Part
ner sich bereit erklirt, an der schneilen Durchsetzung der noch im Einzelnen zu prizisierenden
Ziele mitzuarbeiten, sich intensiv mit den Problemen und Aufgaben der Gemeinschaft beschiftigt,
die zeidich einwandireie Erledigung von Gemeinschaftsaufgaben vornimmi und die fiir die Gemein-
schaftsvorhaben bestimmien Kostenanfwendungen ibernimmt. Far die Kostenbeteiliqung giit der
Grundsatz, dass alle Partner an den Kosten der Kooperation gleichmdgig beteiligt werden, Mit Wirk-
sarawerden der Mainahmen nach auBen verpflichtet sich ]Pdpr Partner, die Interessen der Gemein-
schaft aktiv zu vergeten.

 Wartschaft
und Techaodogie
’ Nr 8

www.existenzgruender.de Seite 1



BMWi-Griinderportal: Ubersicht ' Kooperation

Es besteht Ubereinstimmung darin, dass es’jeder Firma freigestellt ist, bis zur Vorlage des Koopera-
tions- bzw. des Geselischaltsverirages aus dem EKreis dieser Arbeitsgemeinschaft jederzeit anszusthel-
den. Ein Eintritt neuer Mitglieder ist bis zur Beendigung der Arbeitsgemeinschalt nur moglich,
wenn alle Griindungsfirmen der Gemeinschatt den Eingritt befirworten, Komumnt ein Mitglied seéinen
unten genannten Verpflichtungen nicht nach and ist davon auszugehien, dass dies auch auf abseh-
bare Zeit nicht der Fall ist, odet verstoft ein Mitglied eindentig gegen die Interessen der Arbeitsge-
meinschaft, 50 kbnnen die _Mi'tgligde'r dieser Arbeitsgemeinschaft die betroflenen Firtnen mit einfa-
cher Mehrheit ausschlieflen. Bei dieser Abstimmung hat die betyeffens Frma kein Stimmrecht

Durch ihre Unterschrift erlddren sich die Partnet mit dieser Grundsatzvereinbarurig einversianden.

Ort: . Datomn:

Unterschriften:

Quelle: Kooperation. Ein Weg zur Steigerung der Wetthewerbsiikigkeit des Handwerks. -

@ ﬁkmﬂ'@m_ Jeitfaden zur Unlerstiltzung interessierser Handwerksunternehinen. Schriftentethe
g vl Technongle Nr 8 des Zemtralverbonds des Devtschen Handwerks, Heft 56,
wiw_existenzgruender.de Seite 2
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OPERATIONS-
GLIEDERUNG EINER If,g‘REmBARUNG

g der Kooperatin — gegebenentalls e Kocperatiunszentra!e oder Geschftsctelle — sofite hies 5 5eNau wie inggjich beschrishen
werden, Bas it immey dann wichtig, wenn e Kooperation 2entai Aufgaben fiir jhre Partner ibernimmy. Aufgaben ksnrien beispielsweiss die

gemeinsame Werbung, Auitragskocrdination, Buchfﬂhwng, Rechnungsszelrung oder das Matinwzsen sgin Wenn die Kooperatigy, elnen Aufiray nicht
Cinnlett anhieten kann, sing Weiters Gewerke elrzubeziehen, Der Fall kann aych eintreten, wenp ein Handwerksuratemehmen icht die 5

Gibt sich die Hape der Kapirareiniage 8US dem Geserz, Alle anderen Gesellschattan legen ihve Kapétalpinlage individuelj

est Daritber hingys konnen regeimfiige Beitriga sur Deckung faufender Ausgahen vereinbart wargap, Auf disse Weise ESPATE Man sich den

umstandlichop Prozess, bej jeder Anschatiung by, Auslage von depy einzeinen Gesellschafrerg e ant2ifigen Rechnur}gsbenége einfordemn zy Miissen,
feht ; -

Die Rechte yng Prlichter der Kooperaﬁonspamer sind in den éinzefnen Gesetzen mehr oder Weniger ausfohplich geregelt, Diess betreifen vor allen
Dingen dje informations- yng Kontrolltachto day Gesellschatter, (i Geseﬂschafrerversammlung und Beschlussfassung.

Zu don Pichyen gehdrt deg weiteren die 258 imakige Leistung opnes Beitrags, die termintreue ung iy den arderen Partnern abgestimmte Erlediqung
der Arbeiten, gas Einfialten vereinbarter Quafiréisslendards und ging transparente Kalkuiation fijr alle Partner,

v den Rechten gehéren die Auftragsvergabe, die Leistunger: der Knuperationszemraie und die Befugnicse zyr Gesché'ftsfﬁhrung. Inwizwyeit [atsachiich,
&in Recht auf sipep bestimmten Auftrag bestefy oderin bestimmien Féllen auch pripge bevorzugt werday kéinnen, solle Uberlegt ung geregelt yierden,
Dies kann dann der Fal sein, WENN ein Parmer 54 Tever anbietet, g dadurch der Gesemrauflrag gefihrder sein k8nnte oder gey Aftraggaber

Esistay Kidren, wer die Geschéﬂsfﬁhmng tbernimary yng welche Befugnisse Ubertiagen werden, Dissa Personen sing dann such die Ansprechparnos

egeniber Kunde, Lieferanrop, Banken ung anderen, Pig Befugnisse kinen sic dann auch ayf das Semeinschatliche Konto mit Entsprechengey

Regelung der Vertligungsrechia Geziehen, Gegebenentalls sing gesonderte Geschéﬁsﬁihrervemége abzuschiieBan.

9, Rechnungs €guUng und Geschy sjahr

Fing Festfegung kann lagten; ~Geschifrsighr jsy das Kalendariahr. pi Geseilschart hat unter Beg htung dey steuerlichen VYorschrifean Bicher 7y fijfren

und jahiliche Abschliissa 7y erstellen.* Zdem kann verainbare werden, dass fijr feden Gesellschaiter gy bewegliches Kapitalkorito 9efiikrt wird, ghar

das aufende Entnahmen yng Einlagen sowie Gewinp- / Verlustanteile gebuchi werdgr,

10, Ergebnisregelung

Grundiage fir die Ermi‘mung von Gewinn- ung Ver[ustbereihqung st die Aufsreﬂung der Handels- ader Steerbilanz S0wie der Gewjrp. und

Verlusn’ethnung. Fine Verteilung erfolgr Entsprechend dar Beteilgung am Geselrschaﬁsve'mﬁgen. Uber Entnarnmen beschliefit gie

Gesalecﬁaerrversammfung.

Ergermfsregefung in der Koaperation beceutet aber auch zu klgren, wg das Ergehns Entstehen wirg, Rectinet der Auttragaeber miy der Kooperation

oder direkt miy don angeschiossenen Kcoperatfonspannem ab, in weichey Hohe erhilr die Kanperatigr einen Anteij an der Auftragssumine ung wie

wird diaser verrechner? Wenp dlia Auftrige von dep Partnerm akguiriart werden, erhalten diese dann einen Bonus vom Auftragswerr?
un,

g .
tiier kang festgeleqt werden, dasg belspielsweisa fir di (bernatime yon Auftrigen in jedem Faly Auftragserﬁillungs- oder Gewéhrfeistungsb‘u'rg-
schaften zu stefien s, .

12. Wettbewerbsverbot

Line Kooperaiion basiert auf ener Pannerschattfichop und ¥errauensvolien Zusammenarbelt. Vertrayen myss sich entwickein kénnen, es fMuss
allerdings aych, ¥on Anfang an eing Basis an Klaren Vs-rembarungen Und gemeinsamen Spielregeln bestehen Diese betreffen var allen Dingen das
Wetlhewerbsverboz, Abwerbungsreg_e!ungen Y00 Kunden yng Mitarbeitern SOWie dep Vertraulichen Umgang mit Informationen und Unterlagen dar
Kooperation ung der Parinerbatrieha.

13 Sanktionen

AUs den Phichien der Partrer 74y termintreuen yng einvwandiraion Erldigung der Arbeiten ergity Sich die Frage, wig hej Méngeln 7y verfahren jst,
Sollen diese Pastner dann mit Sanktionen beleg: werden? Problematisch wirg €5, wenn schlachte Leistungen gines Partherhetrisbes 7, Problemen

fiihren, die dans den gesamten Kooperarionsaufrrag oefibrden, Auch ayr das Ausweichen auf Handwerksbetrfebg aufierhall der Kooperation solite
Sngegangen wergen,

4. Ausschiuss eines Gesells(hafters aus wichtigam Grung

1 laufende Anftrdge mir diesem
rechtlichien Konstruktion der Kooperation h. st die Keoperarion selbst
uperatfunspannerAuftragnehmer? In letzterem Faj) kann der Kooperatr'nnspanner Richt aus digsgy nock

aufenden Projekten a4sgeschlossen werdan
15. Ausscheiden eines Gesellschaftarg und Aufl&sungsregelung
Es sing Regefungen 7z treffen fii dery Fall, dass ein Kcoperationspanner aus der Kooperatic,- Busscheiget, Digg Btiiff auch die Rege!ungen 2ur
Kiindigungsfrise und dig Abfindung sowie threr Zahiungsweise, Bei Tod ist zy 12g2in, ob efna Forth'}hmng mit den Frben erfolgt oder s betrefiende
Unternehmen 2Uus der Keoperation Aussehiider, Rei Ausscheiden eineg Konpemnonspartners ist eina ,,Auseinanderseizungsbilanz" 7u efstelien, ays
der sich dip Abfindung deg Busschaidenden Gesellschafters ergibt
16, Konfiiktregelung

Dia Kaoperation solite Regelungan treffen, damir Intere Ausefnandersetzungen nicht direk Serichrlich Ausgetragen werden, Eine ijsungsmngnchkev't
hierfiir ist dfia Eenemung eines Schiedsgerichys, Als SthJichthgss[efle bieten sich beispielsweise die Handwerkskammem, Innuagen odar die
Kreishandwerksischaﬁen an.

17, Gerichtsstang
18. Scthssbestirnmungen
19, Oy, Datum, Namen der Kooperationspartner, Unterschrif der Kooperationspartner

Q i k (LGH)
. tionen im Handwer
ternehmensfiihrung im Handwerk — Koopera
2 Ti r Unterne
uelle: Tipps zu



Anlage 3: Muster eines Kooperationsvertrags

-Entwurf eines Kooperationsvertrages-

Praambel:

Die Mitglieder der Gewerk GmbH schlie3en in Erganzung zum Gesellschaftsvertrag der Gewerk

GmbH nachfolgenden Kooperationsvertrag.

Durch die Kooperation wird das Ziel verfolgt, weiter reichende und umfassendere Auftrage
bearbeiten zu koénnen, die aufgrund ihres Umfanges von einem einzelnen Kooperationspartner

nicht bewaltigt werden kdnnen.

Der Kooperationsvertrag stellt verbindliche Regeln fur die Kooperationspartner der Gewerk GmbH
zur Ausfihrung gemeinsamer Arbeitsprojekte auf, insbesondere Regelungen der Zustandigkeit

und der zueinander bestehenden Rechte und Pflichten.

Dabei gehen die Kooperationspartner davon aus, dass Grundlage fir ein gedeihliches
Miteinander innerhalb der Gewerk GmbH das gegenseitige Vertrauen in die Person und den

Betrieb des Kooperationspartners ist.

Die Kooperationspartner stellen klar, dass jeder Einzelne innerhalb der Gewerk GmbH

gleichberechtigt ist.

81 Rechtsvorsitz und Namen der Kooperation mit Anschriften der

Vertragsparteien:

Die Kooperation wird in der Rechtsform der GmbH unter dem Namen
Gewerk GmbH, Gemeinschaft im Handwerk

Gewerbestr. 1a,

79194 Gundelfingen

geflhrt.

Die Gesellschafter, deren Anschriften sowie der jeweilige Sitz der Firmen sind aus dem
Gesellschaftsvertrag in der Anlage ersichtlich.
Ein Geschaftsanteil betragt EUR 3.000,--.

§ 2 Festlegung des Geschaftsjahres:

Das Geschéftsjahr entspricht dem Kalenderjahr.
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8§ 3 Gegenstand der Kooperation (Ziele/Aufgaben/Kultur)

a) Die Kooperationspartner legen groBen Wert auf eine intensive und vertrauensvolle
Zusammenarbeit. Diese Zusammenarbeit ist charakterisiert durch eine korrekte, prazise,

pinktliche sowie harmonisch aufeinander abgestimmte Arbeitsweise von hoher Qualitat.
b) Der Vertrag wird auf unbestimmte Zeit geschlossen.

C) Aufgabe der Kooperation ist die gemeinsame Durchfihrung und Ausfiihrung der
abgeschlossenen Vertrage. Dabei wird ausdricklich auf 8 2 des zugrunde liegenden
Gesellschaftsvertrages Bezug genommen, wonach Gegenstand des Unternehmens das Bauen,
Renovieren und Sanieren sowie das Einrichten von Gebauden aller Art als Generalunternehmerin
ist. Sind mindestens zwei der einen Vertrag unterzeichnenden Firmen Kooperationspartner der
Gewerk GmbH und an einem Arbeitsauftrag beteiligt, so handelt es sich um einen Gewerk-
Auftrag. Gleiches gilt, wenn der Vertrag von der Gewerk GmbH und einem Kooperationspartner

unterzeichnet wird.

d) Die Kunden missen auf die Vorteile der Zusammenarbeit mit der Gewerk Kooperation
hingewiesen werden. Dies bedingt, dass sich die einzelnen Kooperationspartner Dritten
gegenuber der Kritk 0ber einen anderen Kooperationspartner enthalten und die
Kooperationspartner fureinander die Verantwortung fir andere Kooperationspartner mit

Ubernehmen. Im AuRBenverhéltnis ist ein einheitliches Auftreten unabdingbare Voraussetzung.

e) Soweit irgend mdglich, soll der Einsatz von Subunternehmern bei der Durchfihrung der
Gewerk-Auftrage unterbleiben. Sollte der Einsatz von Subunternehmen durch einen einzelnen
Kooperationspartner aufgrund einer Notsituation unvermeidbar sein, erfolgt zuvor eine Absprache
unter den jeweiligen Kooperationspartnern. Die Entscheidung, ob und welcher Subunternehmer

hinzugezogen wird, treffen sodann die Geschéftsfuhrer.

Ist die Einschaltung eines Subunternehmers bzw. eines weiteren Unternehmens zur Abwicklung
eines Auftrags der Gewerk GmbH erforderlich, wird Wert darauf gelegt, dass sodann eine
bewahrte und akzeptierte Firma mit der Durchfihrung dieser Arbeiten beauftragt wird, damit das
gute aulRere Erscheinungsbild und das Vertrauen in die Qualitdt der Arbeit der Gewerk GmbH

erhalten bleibt.
8§84 Vertragsabwicklung:

a) Ansprechpartner fir den Kunden eines Gewerk-Auftrags ist jeweils eine Person. Dies ist
grundsétzlich die Geschaftsstellenleitung der Gewerk GmbH. Wird aber ein Auftrag tber einen
Kooperationspartner in die GmbH eingebracht, so kann auch der jeweilige Geschaftsflihrer dieses
Partners oder ein vertretungsberechtigtes Mitglied des Kooperationspartners Ansprechpartner fir

den Kunden sein; dies allerdings nur in enger Abstimmung mit der Geschéftsstelle der Gewerk
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GmbH. Diese kann dann zur Ausfihrung des Gewerk-Auftrags auf die jeweilige Mitarbeit der

einzelnen Kooperationspartner zuriickgreifen.

Die Gewerk GmbH verfiigt tiber eine Geschéftsstelle. Diese wird durch die Geschaftsstellenleitung
gefihrt. Die Geschéftsstelle ist hinsichtlich der Terminplanung und Arbeitsverteilung innerhalb

eines Gewerk-Auftrags gegeniber den einzelnen Kooperationspartnern weisungsbefugt.

Die einzelnen Kooperationspartner werden ihre Mitarbeiter Gber die Bedeutung und Funktion der
Geschaftsstelle der Gewerk GmbH informieren und dazu anhalten, sich an die Weisungen der

Geschéftsstelle zu halten.

Die Geschéftsstelle fungiert als Bindeglied zwischen dem Kunden und den einzelnen Gewerk-
Kooperationspartnern. Dabei soll die Geschéftsstelle der Gewerk GmbH vor allem fir eine gute
zeitliche und arbeitstechnische Koordination zwischen den Tatigkeiten der einzelnen
Kooperationspartner sorgen, um zeitliche Verzogerungen fur den Kunden und die Partner zu

verhindern.

b) Die Geschéftsstelle fordert die Kooperationspartner zur Abgabe eines entsprechenden
Angebotes auf. Dieser Aufforderung haben die Partner binnen drei Werktagen nachzukommen.
Die Geschéftsstelle fasst die einzelnen Angebote zu einem Gesamtangebot zusammen und leitet
dieses im Namen der Gewerk GmbH an den Kunden weiter. Die Geschéftsstelle legt sodann in

Abstimmung mit den beteiligten Partnern und dem Kunden den Arbeitsablauf fest.

Die Kooperationspartner sind verpflichtet, den von der Geschaftsstelle aufgestellten Terminplan

hinsichtlich der Ausfiihrung und Abwicklung eines Auftrages einzuhalten

c) Der Geschéftsstelle sorgt fur die Durchfihrung der Abnahme der Werkleistung, die
Erstellung der Rechnung, die Prifung der Zahlungseingénge, die Korrespondenz mit dem
Kunden, die Einhaltung der Zeitplane, die Verteilung des Werklohnes nach dem jeweils
beschlossenen Verteilungsschlissel, die Durchfuhrung von Méngelbeseitigungsarbeiten durch

den betroffenen Partner, etc.

Bei Teilzahlungen eines Kunden erfolgt eine anteilige Auszahlung an die bis zu diesem Zeitpunkt
an der Werkleistung beteiligten Kooperationspartner, die dem Verhéltnis der Angebotssumme des

jeweiligen Gesellschafters an der Gesamtangebotssumme des Auftrags entspricht.
8 5 Rechte und Pflichten der Vertragspartner:

a) Bei jedem Gewerk-Auftrag sind 3 % der Nettoangebotssumme als Provision durch die
Kooperationspartner an die Gewerk GmbH zu Uberweisen. Auch bei Folgeauftragen, die ein
Gewerk-Kunde zu einem spéateren Zeitpunkt an die Kooperationspartner erteilt, ist eine
Zahlungsverpflichtung in Hohe von 3 % der Nettosumme gegeben. Die Geschéftsstelle hat den
jeweils zahlungsverpflichteten Kooperationspartnern Rechnung zu stellen und den Eingang der

Zahlung zu Uberwachen.
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b) Die Kooperationspartner sind sich dariiber einig, dass Auftrage der Gewerk GmbH Vorrang

vor Einzelauftragen der jeweiligen Kooperationspartner haben.

Dabei bringen die Kooperationspartner fir die Abwicklung eines Gewerk-Auftrags ihr volles Know-
how, einschlie3lich der ihnen zur Verfligung stehenden Maschinen, des Fuhrparks und der
vorhandenen Arbeitskrafte in vollem Umfang ein, damit eine ziigige und qualitativ hochwertige

Abwicklung des jeweiligen Gewerk-Auftrags gewahrleistet ist.

c) Nach der jeweiligen Durchfuhrung der ihm obliegenden Arbeit innerhalb eines Gewerk-
Auftrags hat jeder Kooperationspartner die Geschéftsstelle Uiber die Beendigung seiner Arbeit zu
informieren. Er hat dabei auch Bericht zu geben Uber mdglicherweise aufgetretene Mangel,
erhobene Méngelrigen, zeitliche ~ Verzogerungen, Unregelmafigkeiten bei der

Auftragsabwicklung, bzw. anderweitige Behinderungen.

d) Die Gesellschafter der Gewerk GmbH haben das Recht, im Namen und unter dem Logo
von Gewerk aufzutreten, die Internetplattform Gewerk zu nutzen, Einsicht in die Angelegenheiten
der Kooperation, insbesondere in die Geschéftsbicher und die Korrespondenz der Gewerk GmbH

Zu nehmen.

e) Die Geschéftsstelle der Gewerk GmbH ist berechtigt, bei den jeweiligen
Kooperationspartnern alle Unterlagen, insbesondere Rechnungen und Belege einzusehen, die die
Tatigkeit eines jeweiligen Kooperationspartners innerhalb eines Gewerk-Auftrags betreffen. Der
jeweilige Kooperationspartner hat der Geschéftsstelle auf Aufforderung hin diese Unterlagen in

vollem Umfang zur Verfligung zu stellen.

f) Liegt einem Kunden ein Gewerk-Angebot vor und beschlie3t dieser Kunde, nicht der
Gewerk GmbH den entsprechenden Auftrag zu erteilen, sondern lediglich einem einzelnen
Kooperationspartner einen entsprechenden Teilauftrag zu vergeben, so ist es diesem

Kooperationspartner untersagt, diesen Einzelauftrag anzunehmen.

Etwas anderes gilt, sofern es sich bei dem angesprochenen Kooperationspartner um den
Kooperationspartner handelt, der den potentiellen Auftrag der Gewerk GmbH vermittelt hat. Etwas
anderes qilt auch, sofern die Gesellschafter einstimmig dem Kooperationspartner den Auftrag

genehmigen.

Die Erklarung der Gesellschafter muss der Geschéaftsstelle binnen drei Werktagen ab

Aufforderung zugehen.
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§6 Haftung:

Den Parteien ist bekannt, dass die Gewerk GmbH als Vertragspartnerin, die im Falle der
Mangelhaftigkeit des erbrachten Werkes bestehenden Mangelanspriche des Kunden (z. B.

Nacherfillung, Schadensersatz, Ricktritt, Minderung, etc..) zu befriedigen hat.

Zur Erflllung dieser Anspriche bedient sich die Gewerk GmbH der Mitarbeit der
Kooperationspartner. Dabei besteht zwischen den Kooperationspartnern Einigkeit dariiber, dass
im Innenverhéaltnis fiir die Mangelbeseitigung zunachst der Kooperationspartner verantwortlich ist,

in dessen Zuordnungsbereich die mangelhafte Werkleistung fallt.

Sofern die Mangelbeseitigung durch den jeweils betroffenen Kooperationspartner nicht méglich
bzw. nicht ausreichend ist, ist die Geschéftsstelle befugt, auch andere Kooperationspartner zur
Mangelbeseitigung heranzuziehen. Diese sind sodann verpflichtet, unverziglich die

Mangelbeseitigung durchzufihren.

Sofern der Kunde Schadensersatzanspriiche geltend macht, ist die Gewerk GmbH als
Vertragspartnerin Schuldnerin dieser Schadensersatzanspriiche. Die Kooperationspartner sind
jedoch verpflichtet, der Gewerk GmbH die an den Kunden zu zahlende Schadensersatzsumme
zunachst zur Verfigung zu stellen. Die Hohe der von den jeweiligen Kooperationspartnern zu
zahlenden Betrége richtet sich nach dem Anteil an der Verantwortlichkeit fur den aufgetretenen

Mangel, der zur Schadensersatzleistung verpflichtet.

Im Innenverhéltnis stellt der jeweils fur die Mangelhaftigkeit verantwortliche Kooperationspartner
die anderen Kooperationspartner und die Gewerk GmbH von allen Anspriichen frei und hat diese

alleine zu tragen.

Koénnen sich die Kooperationspartner fir die interne Haftungszuordnung nicht einigen, tragen sie
bis zur endgiltigen Klarung zunéchst einen Anteil in der Hohe, der dem Anteil ihrer Beteiligung an

der Gewerk GmbH entspricht.

Die Entscheidung, ob die Gewerk GmbH einem Anspruch auf Mé&ngelbeseitigung bzw. auf
Zahlung von Schadensersatzanspriichen nachkommt, oder ob gegebenenfalls eine prozessuale
Auseinandersetzung mit dem Kunden zu fuhren ist, fallen die Kooperationspartner durch

Mehrheitsbeschluss.

Jeder Kooperationspartner ist verpflichtet, eine Berufshaftpflichtversicherung abzuschlieBen und
die Zahlung der jahrlichen Versicherungspramie der Geschéftsstelle der Gewerk GmbH

unaufgefordert nachzuweisen.
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§ 7 Sanktionen bei Vertragsverletzungen/wichtige Grinde, die zur Entziehung des

Geschaéaftsanteils fuhren

Verletzt ein Kooperationspartner seine Verpflichtungen aus diesem Vertrag, so hat ihn die
Geschéftsstelle zundchst unter Setzung einer angemessenen Frist aufzufordern, seiner
Verpflichtung nachzukommen, bzw. den infolge der Pflichtverletzung der Gewerk GmbH
entstandenen Schaden zu ersetzen. Die Geschéftsfuhrer der Gewerk GmbH koénnen dem
entsprechenden Kooperationspartner zudem wegen der Pflichtverletzung eine Abmahnung
erteilen.

Handelt es sich bei dem pflichtverletzenden Kooperationspartner zugleich um einen
Geschéftsfuhrer der Gewerk GmbH, so kann ihm durch den anderen Geschéftsfuhrer mit

Zustimmung der Geschéaftsstellenleitung eine solche Abmahnung ausgesprochen werden.

Die Kooperationspartner sind zudem berechtigt, gegen einen Kooperationspartner im Falle einer
Pflichtverletzung eine GeldbulRe bis zu 1000,- Euro zu verhangen, die an die Gewerk GmbH zu
zahlen ist. Hierzu ist jedoch ein Mehrheitsbeschluss der Kooperationspartner in der

Gesellschaftsversammlung sowie ein Antrag erforderlich.

Die weiteren Rechte der Kooperationspartner, die sich — insbesondere bei Vorliegen eines
wichtigen Grundes - aus dem Gesellschaftsvertrag (insbesondere § 7) sowie aus § 9 dieses
Vertrages ergeben, bleiben unberihrt.

88 Neuaufnahme und Ausscheiden von Vertragspartnern:

Der neue Partner muss die Kooperationsstruktur und die Basis einer Zusammenarbeit im Wege
des gegenseitigen Vertrauens akzeptieren.

Wirtschaftliche Voraussetzung fur die Aufnahme ist ein ordnungsgemaf gefluhrter, wirtschaftlich

gesunder Betrieb. Die Aufnahme hat mit Dreiviertelmehrheit der Gewerk Partner zu erfolgen.
Vor der endgultigen Aufnahme ist eine Probezeit einzuhalten.

Die Kooperationspartner sind sich jedoch dartiber einig, dass nur ein Gesellschafter pro Gewerbe
in die Gewerk GmbH aufgenommen wird.
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89 Trennung/Ausscheiden von Vertragspartnern:

Ein Kooperationspartner scheidet aus der Gewerk GmbH aus, wenn ein wichtiger Grund vorliegt.

Ein solcher wichtiger Grund ist insbesondere dann anzunehmen, wenn

a) ein Kooperationspartner trotz erfolgter Abmahnung eine weitere grobe Pflichtverletzung

begeht.
Eine solche grobe Pflichtverletzung ist insbesondere dann anzunehmen, wenn

- ein Kooperationspartner in Zusammenarbeit mit anderen Firmen, die nicht Kooperationspartner
sind, Leistungen anbietet, die Ublicherweise von einem Kooperationspartner der Gewerk GmbH

angeboten und wahrgenommen werden.

- ein Kooperationspartner Firmen empfiehlt, die nicht Kooperationspartner der Gewerk GmbH
sind, obwohl die Gewerk GmbH Uber einen Kooperationspartner verfigt, der in diesem Gewerbe
tatig ist.

b) die Leistung eines Kooperationspartners wiederholt schlecht erbracht wird und erhebliche

Qualitatsméangel aufweist.

Unabdingbare Voraussetzung fir den Austritt eines Kooperationspartners ist die Durchfiihrung
eines frihzeitigen Krisengespraches. An diesem Krisengesprach haben die Geschéftsfuhrer der
Gewerk GmbH, die Geschaftsstellenleitung, der Inhaber des betroffenen

Kooperationsunternehmens sowie mindestens ein weiterer Kooperationspartner teilzunehmen.

Weitere Voraussetzung ist, dass der betroffene Kooperationspartner wegen der aufgetretenen
VertragsverstoRe schriftich abgemahnt wurde und weder das durchgefiihrte Krisengesprach,

noch die erfolgte Abmahnung eine Besserung erbracht haben.

Voraussetzung fir den Ausschluss eines Kooperationspartners ist sodann ein Beschluss der
Gesellschafter, der mit einer ¥%-Mehrheit der abgegebenen Stimmen gefasst werden muss. Dem

betroffenen Kooperationspartner steht dabei kein Stimmrecht zu.
Im Ubrigen wird diesbeziiglich auf § 7 des Gesellschaftsvertrages verwiesen.
§ 10 Kundigung

Die ordentliche Kiindigungsfrist eines jeweiligen Kooperationspartners betragt 9 Monate zum
Jahresende. Bei Nichteinhaltung dieser Kiundigungsfrist verlangert sich die Mitgliedschaft um ein
weiteres Jahr. Tritt ein Kooperationspartner aus der Gewerk GmbH aus, hat er der Gewerk GmbH
eine Bankburgschaft in Hohe von 5 % der letzten 5 Jahresumsétze aus der Tatigkeit bei der
Gewerk GmbH als Sicherheit fur 5 Jahre auszuh&ndigen. Die Birgschaft wird durch die

Geschaftsstellenleitung treuhanderisch verwahrt.
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§11

Streitigkeiten aus oder im Zusammenhang mit diesem Kooperationsvertrag zwischen den
Kooperationspartnern oder zwischen dem Kooperationspartner und der Geschéftsstelle der
Gewerk GmbH werden zunachst im Wege eines Schiedsverfahrens zu regeln versucht.

Schiedsstelle ist die Schlichtungsstelle der Handwerkskammer Freiburg.
§12

Die Kooperationspartner und die Geschaftsstelle der Gewerk GmbH werden monatliche
Besprechungen abhalten. Bei diesen Besprechungen ist ein Protokoll zu erstellen. Wesentliche
Entscheidungen sind schriftlich festzuhalten. Zustandig fur die Erstellung des Protokolls ist die

Geschaftsstellenleitung der Gewerk GmbH.
§13

Anderungen und Erganzungen dieses Vertrages bediirfen der Schriftform. Dies gilt auch fiir die

Anderung dieser Schriftformklausel.

Sollten einzelne Bestimmungen dieses Vertrages ganz oder teilweise unwirksam sein oder in
Widerspruch zu Regelungen des Gesellschaftsvertrags stehen, wird dadurch die Gultigkeit des
Vertrages im Ubrigen nicht beriihrt. An Stelle der unwirksamen Bestimmung tritt eine Regelung,
die dem Zweck der Gesellschaft und dem Willen der Gesellschafter, insbesondere dem
Gesellschaftsvertrag bei Abschluss des Vertrages am ehesten entspricht. Entsprechendes gilt im

Falle von ungewollten Regelungslicken.

Quelle: Projekt Gewerk; Institut fir Technik der Betriebsfiihrung

http://gewerk.alio.de/Downloads/Muster-Kooperationsvertrag.doc
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Anlage 4: Check ,,Wie finde ich den richtigen Berater?*

Wer ist der richtige externe Berater? (Rechtsanwalt/Steuerberater/Notar)?

1. Fur welchen Zweck bendétige ich die Hilfe eines externen Beraters?

[]Entscheidung fiir eine Rechtsform, inhaltliche Beratung

[]Aufsetzen eines Kooperationsvertrags fiir bereits ausgewihlte Rechtsform
[]Dauerhafte Begleitung fiir Rechtsfragen

[ ]Weitere Tatigkeiten, die nicht in direkter Verbindung mit der Kooperation stehen und

zwar

2. In welchem Rechtsgebiet liegt der Schwerpunkt meiner Fragestellung?

[]Gesellschaftsrecht (Kooperationsvertragsgestaltung)
[ ]Steuerrecht

[ ]Insolvenzrecht

[ ]Arbeitsrecht

[]Versicherungsrecht

[ ]Erbrecht

[ ]Baurecht

[ Jweitere

Es ist wichtig sich fur einen Fachanwalt oder Spezialisten zu entscheiden.

Der Generalist kann nicht auf jedem Fachgebiet optimal qualifiziert sein. Bei

einer groRen Kanzlei ist die Wahrscheinlichkeit grofRer, dass die einzelnen

3. Wo finde ich Berater?

|:|Tipps von Bekannten, Nachbarn, Arbeitskollegen, Partnerbetrieben, etc.
[ ]Verbinde/ Organisationen
[ ]Ortliche Branchenbiicher

[ ]Internetsuchdienste/ Datenbanken




4. Auflistung der moglichen Berater!

5. Ist mein gewahlter Berater Spezialist und hat in dem Gebiet Erfahrung?

[ ]Ja und zwar fir

[_INein, dann weitere priifen bzw. andere ausfindig machen

6. Welche Referenzen hat mein Berater vorzuweisen?

[ ]Tatigkeitsschwerpunkte (nach mind. 2jahriger nachhaltiger Tatigkeit in dem jeweiligen

Gebiet) und zwar

- stimmen mit dem Schwerpunkt meiner Fragestellungen Uberein

[] Ja []  Nein

[]Interessenschwerpunkte (Nachhaltige Tatigkeit) und zwar

- stimmen mit dem Schwerpunkt meiner Fragestellungen tberein

] Ja L] Nein

[Jhinreichende Anzahl bereits bearbeiteter gerichtlicher und auBergerichtlicher Fille aus

meinem Fachgebiet

L L] Nein

[Teilnahme an speziellen Unterrichtskursen

] Ja L] Nein
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[1RegelmiBige Teilnahme an Fortbildungsveranstaltungen/ Seminaren

[] Ja []  Nein

Transparenznotwendigkeit!

Bei Beratern, die nicht viel Preis geben wollen, ist natirliche Skepsis

7. Stimmt die Chemie zwischen allen Beteiligten Kooperationspartnern und dem Berater?

[1Ja, alle Kooperationspartner sind mit der Auswahl zufrieden

[_INein, nicht bei allen, aber die anderen sind kompromissbereit und stehen nicht in
direktem Kontakt zum Berater

[ ]Nein, ich kann dem Berater nicht mein volles Vertrauen schenken und habe das Gefiihl,

dass er sich nicht optimal fiir meine Belange einsetzt

8. Nach welchen Grundsétzen werden die Gebiihren fallig (vorherige Absprache mit dem
Berater)?

[_INach Gebiihrenordnung

[_INach Honorarvereinbarung in Héhe von

Wenn mehrere Berater zur Auswahl stehen oder die Informationen noch nicht

ausreichen, kénnen ,, Schnuppertermine” (~15 Minuten) vereinbart werden.

Allerdings ist hierbei darauf zu achten, dass moglichst ein Festpreis, der dem

9. Sind alle Partnerbetriebe der Kooperation bereit diesen Aufwand gemeinschaftlich zu
tragen?

[ )a
[_INein, dann im gemeinsamen Gespréch Bedenken oder Vorbehalte analysieren und

beheben oder unter neuen Kriterien auf die Suche nach einem neuen Berater gehen

Das Ergebnis ist wichtiger als die Kosten. Qualitat und Erfahrung

rechtfertigen, wie auch bei Handwerksleistungen, seinen Preis und verhindern

haufige Streitfragen.
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