Kooperationsberatung -

worauf kommt es an?

Wenn Organisationen kooperieren, agieren sie nach dem
Motto ,Gemeinsam sind wir starker”. Die beteiligten Akteurin-
nen bringen ihre besonderen Fahigkeiten ein, um so von der
Zusammenarbeit zu profitieren. Die gemeinsame Leistungs-
fahigkeit sollte jedenfalls groRer werden als die Summe der
einzelnen Leistungen. Darin besteht der Mehrwert einer

Kooperation.

Kooperationen sind eine mogliche Losung fiir
die Zielerreichung von Organisationen. In der
Landschaft der Regionalentwicklung sind Ko-
operationen haufig anzutreffen: Gemeinde-
kooperationen, Unternehmenskooperationen,
touristische Angebotsgruppen, Forschungs-
kooperationen, Planungsgemeinschaften, Ent-
wicklungspartnerschaften, Bietergemeinschaf-
ten, Erfahrungsaustauschgruppen — die Viel-
falt an Kooperationsformen und Kooperations-
inhalten ist grenzenlos. Kooperationen
zwischen Organisationen sind zumindest durch
folgende sechs Merkmale gekennzeichnet —
das Management und der Erfolg von Koope-
rationen werden mal3geblich davon bestimmt,
inwieweit diese Merkmale beriicksichtigt und
aktiv gestaltet werden:

* |dentifizierbare Partner: Die Koopera-
tionspartner wissen voneinander —
jedem einzelnen Kooperationspartner ist
bekannt, welche anderen Partner eben-
falls beteiligt sind. Kooperationen sind
nicht anonym.

* Nutzenorientierung: Jeder Kooperations-
partner erwartet einen Nutzen (Mehr-
wert) fiir sich selbst. Die Partner gehen
davon aus, dass der erwartete Mehrwert
nur oder jedenfalls leichter durch die
Kooperation erzielt werden kann.

* Stdrkenorientierung: Die Kooperations-
partner orientieren sich in ihrem gemein-
samen Handeln an ihren jeweiligen
Starken. Der erwartete Mehrwert der
Kooperation entsteht durch das Zusam-
menwirken bestimmter Starken der
Kooperationspartner.

* Partielle Kopplung: Die Kooperations-
partner bringen bestimmte Stdrken ein,
aber niemals sich selbst Ganzes.

* Eigenstdndigkeit: Die Kooperations-
partner bewahren ihre Autonomie.

*  Systemcharakter: Durch die Kooperation
entsteht ein neues soziales System mit
einer ihm eigenen Entwicklungsdynamik
und Unberechenbarkeit.

Patentrezepte oder maRge-
schneiderte Losungen?
Kooperationen sind kein Patentrezept fiir jedes
Problem, und es gibt auch kein Patentrezept
fiir ihre erfolgreiche Gestaltung. In der Bera-
tung von Kooperationen gilt es deshalb beson-
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deres Augenmerk auf die Klarung von folgen-
den Fragen zu legen: Worin unterscheiden sich
die Erwartungen der verschiedenen Koopera-
tionspartnerlnnen an die Beratung? In welcher

Checkliste fiir die Bewertung von

Fragen an die eigene Organisation

Phase der Kooperation befindet sich das
gemeinsame Vorhaben? Wie sind Starken, Nut-
zen, Ressourcen etc. unter den Partnern ver-
teilt bzw. welche Sichtweisen bestehen hin-
sichtlich dieser Verteilungen? Ein weiterer
wichtiger Aspekt: Kooperationen sind leben-
dig, verandern sich und kénnen nicht bis ins
letzte Detail geplant werden. Es ist wie im
Beziehungsleben, selbst die vertrauensvollsten
Verbindungen sind nicht vor Krisen gefeit.
Kooperationsberatung sollte daher auch fir
eine nlichterne, aber einfiihlsame Reflexion der
Beziehungsqualitaten sorgen.

Harald Payer

Kooperationsbeziehungen

Fragen an die Partnerorganisation

Was erwarten wir von der Kooperation?
Welchen Nutzen soll sie uns bringen?

Was erwarten unsere Partner von
der Kooperation?

Was sind unsere eigenen Starken?
Durch welche Starken (Kompetenzen,
Ressourcen) kénnen wir die Kooperation
in besonderer Weise unterstiitzen?

Was sind die Starken unserer Partner?
Durch welche Starken (Kompetenzen,
Ressourcen) kénnen sie die Kooperation
in besonderer Weise unterstiitzen?

An welchen Starken unserer Partner
sind wir besonders interessiert?

An welchen unserer eigenen Starken
sind die Partner besonders interessiert?

Haben wir ausreichend Vertrauen zu
unseren Kooperationspartnern?

Haben unsere Kooperationspartner
ausreichend Vertrauen zu uns?

Was sind unsere Schwachen? Wodurch
konnen wir die Kooperation gefahrden?

Was sind die Schwiachen unserer
Partner? Wodurch kénnen sie die
Kooperation gefahrden?

Was sind wir bereit, in die Kooperation
zu investieren (Zeit, Wissen, Beziehungen,
Kapital etc.)?

Was sind die Anderen bereit, in die
Kooperation zu investieren (Zeit, Wissen,
Beziehungen, Kapital etc.)?

Wie viel Autonomie verlieren wir durch
die Kooperation? Wie viel Autonomie sind wir
bereit zu Gunsten der Kooperation aufzugeben?

Wie viel Autonomie verlieren unsere Partner
durch die Kooperation? Wie viel Autonomie
sind sie bereit zu Gunsten der Kooperation
aufzugeben?

Ist die Kooperation der einzige mdgliche Weg, um das angestrebte Ziel bzw. den erwarteten Nutzen
zu erreichen - oder gibt es auch andere (einfachere, risikodrmere) Méglichkeiten?




