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Unternehmen zéhlen zum Kern der vom Europaischen Rat in Lissabon im Méarz 2000 vereinbarten Strategie. Die
Verwirklichung des Ziels, zum wettbewerbsfahigsten und dynamischsten wissensbasierten Wirtschaftsraum der
Welt zu werden, der fahig ist, ein dauerhaftes Wirtschaftswachstum sicherzustellen, mehr und bessere
Arbeitspldtze zu schaffen, und gréReren sozialen Zusammenhalt zu erreichen, wird letztlich vom Erfolg der
Unternehmen, insbesondere der Kleinen und Mittleren, abhangen.

Das Beobachtungsnetz der europdischen KMU wurde im Dezember 1992 von der Kommission ins Leben gerufen,
um die Beobachtung der wirtschaftlichen Entwicklung der KMU in Europa zu verbessern. Seine Aufgabe besteht
darin, Informationen iber KMU auf nationaler und europaischer Ebene zur Verfiigung zu stellen.

Die Berichte des Beobachtungsnetzes bieten anhand von Statistiken Uber die Zahl der Unternehmen, die
Gesamtbeschiftigung und die Produktion, gegliedert nach UnternehmensgréRe, einen Uberblick tiber die
gegenwadrtige Situation der KMU in Europa. Dartiber hinaus behandeln die Berichte des Beobachtungsnetzes eine
Reihe von Spezialthemen.

Das Beobachtungsnetz der europdischen KMU umfasst 19 Lander: die 15 Lander der EU, sowie Island,
Liechtenstein, Norwegen und die Schweiz.

In den Jahren 2003 und 2004 sind die folgenden Berichte geplant:

—  Entwicklung von Kompetenzen und Qualifikationen in KMU

— KMU und Zugang zur Finanzierung

—  KMU in Europa 2003

— Ergebnisse der Erhebung 2003

— Internationalisierung von KMU

— KMU und Kooperationen

— Die Auswirkungen der EU-Erweiterung auf europdische KMU

— KMU und die Liberalisierung netzgebundener Wirtschaftszweige

Die Forschungsarbeiten fiir die Berichte des Beobachtungsnetzes werden, unter Koordination von EIM Business &
Policy Research (Niederlande), vom ENSR, dem European Network for SME Research, in einem Konsortium unter
Fihrung von KPMG Special Services (Niederlande) im Auftrag der Generaldirektion Unternehmen der
Europdischen Kommission durchgefiihrt.

Das Beobachtungsnetz der europdischen KMU wird von Unit A-5 'Competitiveness Analysis and Benchmarking'
der Generaldirektion Unternehmen betreut.

Fiir eine Beschreibung der Aktivitéten der GD Unternehmen siehe die Website der Europdischen Kommission:
http://europa.eu.int/comm/dgs/enterprise. Fiir weitere Informationen (iber das Beobachtungsnetz der
europdischen KMU, einschliellich Zugangs- und Bestellmdglichkeiten, siehe:
http://europa.eu.int/comm/enterprise/enterprise_policy/analysis/observatory.htm

Auch Informationen zu friiheren Berichten des Beobachtungsnetzes sind unter dieser Adresse verfiigbar.







KMU und Kooperationen

Unter KMU-Kooperation wird in diesem Bericht die Interaktion zwischen unabhédngigen KMU fiir einen
spezifischen Zweck, der liber eine einzelne Aufgabe hinausgeht, verstanden. Die Halfte der europdischen
KMU kooperiert mit anderen KMU. In der fiihrenden Landergruppe (Italien und vier nordische Lénder,
namlich Danemark, Norwegen, Finnland und Island) sind mehr als die Halfte der Unternehmen in
Kooperationen eingebunden. Portugal weist die geringste Kooperationshaufigkeit auf: weniger als ein
Sechstel der KMU ist an einer Kooperation beteiligt. Kulturelle Faktoren scheinen die
Kooperationsneigung zu beeinflussen.

Die am haufigsten genannten Motive fiir KMU-Kooperationen sind der Zugang zu neuen und gréfReren
Mérkten, breitere Beschaffungsmdglichkeiten fiur Produkte, der Zugang zu Know-how und
Technologien, zusatzliche Produktionskapazitdt und geringere Kosten. Die kleineren Unternehmen
fihrten den Zugang zu neuen und groReren Mérkten als hdufigsten Kooperationsgrund an, wédhrend die
grofReren Unternehmen die geringeren Kosten an erster Stelle nannten. Der Zugang zu Arbeitskraften
und der Zugang zu Kapital wurden nur selten als Kooperationsmotiv erwahnt.

Die GroRe des Unternehmens beeinflusst die Form und die Zielsetzung von KMU-Kooperationen. Im
Allgemeinen kooperieren mittlere Unternehmen aus strategischen Griinden und zur Erzielung
langfristiger Vorteile, wahrend Kleinst- und kleine Unternehmen aus operativen Griinden mit anderen
KMU Kooperationen eingehen und auch kurzfristig Vorteile erwarten. Kleinst- und kleine Unternehmen
neigen stdrker zu nicht-formalen Kooperationen als mittlere Unternehmen.

Die meisten kooperierenden Unternehmen haben 1 bis 2 Partner. Zwei Drittel der Unternehmen
kooperieren mit weniger als 7 Partnern. KMU-Kooperationen sind dauerhaft und die Partner wechseln
verhdltnismaRig selten. Die meisten Unternehmen stehen in haufigem Kontakt mit ihrem wichtigsten
Kooperationspartner. Fast zwei Drittel der Unternehmen kontaktieren ihre Partner mindestens einmal pro
Woche und fast ein Drittel der KMU steht mindestens einmal im Monat mit den Partnern in Kontakt.
Kleinstunternehmen haben haufiger mit ihren Partnern Kontakt als groRere KMU. Dies bestdtigt die
These, dass die kleineren Unternehmen zu operativen Zwecken kooperieren. Eine geringe Anzahl an
Partnern mit stabilen Beziehungen und haufigen Kontakten fordert die Bildung von starken
Verbindungen, die auf Vertrauen beruhen.

Fast drei Viertel der KMU sehen Hindernisse fir KMU-Kooperationen. Zwei etwa gleich bedeutende
Gruppen von Barrieren kdnnen unterschieden werden. Die erste Gruppe bezieht sich auf verschiedene
Aspekte, die mit dem Erhalt der Unabhangigkeit in Zusammenhang stehen. Die zweite Gruppe bezieht
sich auf verschiedene institutionelle Faktoren, wie Sprache und Kultur, fehlende Informationen utber
geeignete Partner und rechtliche Einschrankungen.

80 % der Geschaftsfihrer von kooperierenden KMU vertreten die Meinung, dass die Kooperationen ihre
Wettbewerbsfahigkeit starken. Diesbeziiglich bestehen nur geringfligige Unterschiede zwischen den
Landern. Kooperierende Unternehmen verzeichneten zwischen 2001 und 2002 ein hoheres
Umsatzwachstum als nicht kooperierende Unternehmen. Die verfligbaren Informationen erlauben es
aber nicht festzustellen, welcher Teil des Wachstumsvorsprungs auf die Kooperationen zurtickzufiihren
ist.

Der Nutzen von Kooperationen hingt wesentlich von der Ubereinstimmung der Ressourcen und
Kompetenzen eines Unternehmens mit den Anforderungen des Unternehmensumfeldes ab. Auf Basis der
vorliegenden Analysen kann daher nicht die Schlussfolgerung gezogen werden, dass Kooperationen in
jedem Fall fur alle KMU vorteilhaft waren, die derzeit nicht kooperieren.



KMU und Kooperationen

Wirtschaftspolitische Aspekte

In den meisten europdischen Landern bestehen keine spezifischen Gesetze und Regelungen, die sich auf
KMU-Kooperationen beziehen. Die rechtlichen Rahmenbedingungen scheinen keine besonderen
Hindernisse fiir KMU-Kooperationen darzustellen. Unbeabsichtigte Nebeneffekte von Gesetzen und
Regelungen kénnen jedoch in bestimmten Bereichen Kooperationen behindern. Allerdings wird dies von
KMU selten als Grund dafiir genannt, nicht zu kooperieren.

Die Wirtschaftspolitik versteht KMU-Kooperationen vorwiegend als Instrument zur Erreichung anderer
Zielsetzungen, wie Innovation, Forschung und Entwicklung oder Internationalisierung. Daher sind die
meisten in diesem Bericht untersuchten MalRnahmen nicht direkt auf die hier identifizierten
Kooperationshindernisse ausgerichtet. MaRnahmen zur Bereitstellung von Informationen tiber mégliche
Kooperationspartner kénnten auf aktuellen EU-Programmen fiir business-to-business Veranstaltungen
aufsetzen und durch nationale Programme erganzt werden.

Manche Programme der EU zielen darauf ab, die KMU bei der Suche und Auswahl geeigneter Partner zu
unterstlitzen. MaRnahmen der EU zur Férderung von Kooperationen konzentrieren sich starker auf die
internationale Zusammenarbeit als dies bei nationalen Mallnahmen der Fall ist. Es sollte aber beachtet
werden, dass nur ein sehr kleiner Teil der KMU in internationale Kooperationen eingebunden ist.

Die Griinde fur KMU-Kooperationen sind unternehmensspezifisch und vom jeweiligen aktuellen Umfeld
des Betriebes abhdngig. Es ist daher schwierig, die von den Unternehmen angefiihrten
Kooperationsgriinde als Kriterien fir die Zielsetzungen und die Ausrichtung wirtschaftspolitischer
MaRnahmen heranzuziehen. Aus Sicht der 6ffentlichen Hand ist es vermutlich effizienter, die Hindernisse
und Barrieren fiir Kooperationen (z.B. fehlende Informationen lber geeignete Partner; Furcht, die
Unabhédngigkeit zu verlieren) zu reduzieren, und auf diese Weise KMU-Kooperationen zu férdern.



Einleitung

1.1. Zielsetzungen des Berichts

99,8 % der Unternehmen in Europa-191 sind kleine und mittlere Unternehmen (KMU)Z. Diese Unternehmen, die
weniger als 250 Beschéftigte haben, stellen 69,7 % der Arbeitspldtze zur Verfligung und erwirtschaften 57,3 %
des Umsatzes im privaten Unternehmenssektor. Diese Anteile haben sich innerhalb des letzten Jahrzehnts nur
geringfugig verandert, d.h. dass die Gruppe der KMU in der Wirtschaft eine feste Stelle einnimmt. GrofRe
Unternehmen haben im Bereich der Massenproduktion mit kapitalintensiven Verfahren bzw. bei der Herstellung
von Massenprodukten eindeutig einen Vorteil gegeniiber kleinen Unternehmen. Kleinere Unternehmen sind
jedoch in Nischenmérkten und geografisch begrenzten Markten im Vorteil. KMU haben insbesondere bei
geringeren Produktionsmengen oder Spezialprodukten eine starke Position. Sie sind flexibler und kénnen leichter
auf Verdanderungen im Bereich der Nachfrage und der Technologie reagieren als groRRe Unternehmen’.

In den vergangenen Jahrzehnten hat der Wettbewerb in vielen bisher als 'sicher' geltenden Marktnischen von
KMU zugenommen. Die technologischen Entwicklungen ermdéglichten es groflen Unternehmen (GU), ihre
Produkte und Dienstleistungen besser an individuelle Kundenwiinsche anzupassen als KMU, wdhrend ihr
Kostenvorteil durch die Massenproduktion weiterhin bestehen geblieben ist. Verbesserungen in den
Kommunikations- und  Vertriebssystemen haben schrittweise die Bedeutung der Distanz als
Wettbewerbsbeschrankung reduziert. Dadurch ist ein globaler Markt fiir viele Produkte und Dienstleistungen
entstanden. Unter diesen Bedingungen haben KMU in zunehmendem Ausmal einen Vorteil darin gesehen, ihre
Ressourcen mit anderen Unternehmen zu verbinden.

Seit den spaten 1980er und frihen 1990er Jahren wurde in zahlreichen Forschungsarbeiten zur
Wirtschaftsentwicklung betont, dass in den Unternehmen Veranderungen in den Bereichen Produktion, Handel
und Management erforderlich sind. Neue empirische Studien und die Trends in der Weltwirtschaft deuten darauf
hin, dass sich die Rahmenbedingungen fiir die Entwicklung der Unternehmen und fiir die Geschaftsbeziehungen
verandern**®. Diese Trends werden oft mit Begriffen wie Globalisierung, New Economy, industrielle Revolution,
sowie mit verbesserten Kommunikationsmdoglichkeiten und sinkenden Kommunikationskosten verbunden. Die
zunehmende Internationalisierung der Geschéftsaktivititen fiihrt einerseits zu einer Verschiarfung des
Wettbewerbs, andererseits bietet sie auch Moglichkeiten, neue Mérkte zu erschlieRen.

In diesem sich schnell verandernden wirtschaftlichen Umfeld ist das einzelne kleine oder mittlere Unternehmen
sehr 'verletzbar'. Dennoch sind viele KMU auch unter diesen Bedingungen erfolgreich und versuchen, ihre

1  Der Ausdruck Europa-19 wird in diesem Bericht fiir die 18 Lander des Europdischen Wirtschaftsraumes (EU-15, Liechtenstein, Island und
Norwegen) und die Schweiz verwendet.

2 Siehe Anhang I.

3 Storey, D.J., Understanding the Small Business Sector (Den mittelstindischen Unternehmenssektor verstehen), Routledge, London/New
York, 1994.

4 Malmberg, A., und P. Maskell, Narings- och regionalpolitik for larande, innovation och konkurrenskraft (Unternehmens- und Regionalpolitik

fur das Lernen, die Innovation und die Wettbewerbsfahigkeit), in Maskell, P., Innovation and learning for competitiveness and regional

growth (Innovation und Lernen fiir Wettbewerbsfahigkeit und regionales Wachstum), Nordregio R 2001:4, 2001.

Amin, A., Post-Fordism - a reader (Postfordismus - ein Reader), Blackwell, Oxford und Cambridge, 1994.

6 Lundwall, B., National Systems of innovation. Towards a Theory of Innovation and Interactive Learning, (Nationale Innovationssysteme. Eine
Theorie der Innovation und des interaktiven Lernens), Pinter, London und New York, 1992.
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betriebliche Entwicklung durch Kooperationen mit anderen Unternehmen zu verbessern”8. Die Zusammenarbeit
mit anderen Unternehmen wird z.B. geniitzt, um verschiedene interne Ressourcen und Kompetenzen zu
ergdnzen. Die Kooperationen kdnnen verschiedene Formen annehmen sowie unterschiedliche Aktivitdten
beinhalten, je nachdem welche Anforderungen an ein Unternehmen zu einem bestimmten Zeitpunkt gestellt
werden.

Die Zielsetzung dieses Berichts besteht darin, das Ausmal und die Auswirkungen von Kooperationen zwischen
europaischen KMU zu beschreiben und zu analysieren.

Zu diesem Zweck werden in diesem Bericht:

— die Ziele und Merkmale von KMU-Kooperationen in Europa dargestellt;

— AusmaB und Umfang von KMU-Kooperationen in Europa festgestellt, z.B. deren Haufigkeit in den
verschiedenen Landern, Sektoren und GroRenklassen;

— sowie der Beitrag von Kooperationen zur Starkung der Wettbewerbsposition von KMU untersucht.

Der Bericht greift auf aktuelle Theorien und Analysen in der internationalen und nationalen Literatur zum Thema
KMU-Kooperationen in Europa zuriick®, erganzt durch neue Daten des ENSR Enterprise Survey 2003'°. Auch
Beitrdge zur Veranschaulichung wirtschaftspolitischer MafRnahmen im Bereich der Férderung von Kooperationen
finden Eingang in den Bericht. Des Weiteren werden die gesetzlichen Rahmenbedingungen fiir KMU-
Kooperationen untersucht.

1.2. KMU-Kooperationen und die Entwicklung von KMU

Sternberg11 bezeichnet die neuen Rahmenbedingungen fir Produktion und Handel als Zeitalter der Information.
Um sich den Marktveranderungen anzupassen, missen Unternehmen Wissen anwenden, Wissen beschaffen und
stindig nach neuen Marktchancen suchen, wobei hdufig auch IKT zum Einsatz kommt. Die raschen
Veranderungen in der Weltwirtschaft mit immer harter werdenden Produktions- und Handelsbedingungen
erfordern eine standige Ausweitung der Kompetenzen. Gute Branchenkenntnisse, das 'Know-how', missen mit
einem generellen Verstdndnis der Zusammenhdnge, auch als 'Know-what' bezeichnet, sowie mit einem
Bewusstsein Uber langfristige Auswirkungen, dem 'know-why', kombiniert werden'?. Neue Marktchancen
kénnen sich durch neue Einstellungen der Konsumenten ergeben. Die Konsumenten sind heute anspruchsvoller
als vor einigen Jahrzehnten: Sie verlangen individualisierte Produkte und Dienstleistungen und wechseln rasch
zwischen den Produkten. Auf Grund der gestiegenen Einkommen - auch bei jungen Verbrauchern - und den
Méglichkeiten der IKT-Industrie, haben sich neue Branchen entwickelt, wie z.B. Freizeitprodukte und -aktivitaten.
Unternehmen, die nicht auf die neuen Trends des Weltmarktes reagieren, zdhlen zu den Verlierern'?. Das
Bewusstsein fur diese neuen Trends und die Fahigkeit, diese richtig zu verstehen und in Geschaftsmoéglichkeiten
umzusetzen, sind wichtige Potenziale, die durch Kooperationen gestarkt werden kénnen.

Allgemein ausgedriickt ist Kooperation eine Methode, die Entwicklung von Unternehmen zu férdern. Wachstum
ist nur eine von mehreren Formen von 'Entwicklung'. Es ist bekannt, dass viele - vor allem sehr kleine -
Unternehmen keine Wachstumsabsichten haben'®. Sie sind mit der GroRe ihres Unternehmens und mit dem

7  Sable, C.F., Flexible specialisation and the Re-emergence of Regional Economies, (Flexible Spezialisierung und die neue Bedeutung regionaler
Wirtschaftsraume), in Hirst und Zeitlin (Hrsg.) (1989), Reversing Industrial Decline. Industrial Structure and Policy in Britain and Competitors
(Den industriellen Niedergang verhindern. Die Industriestruktur und -politik in GroRbritannien und seinen Konkurrenten), Oxford, 1989.
Amin, A., Post-Fordism - a reader (Postfordismus - ein Reader), Blackwell, Oxford und Cambridge, 1994.

9  Die Autoren, die Berichte im Rahmen des Beobachtungsnetzes der europdischen KMU verfassen, greifen auf folgende Informationen zuriick:
zentral verfiigbare Informationen auf Basis von Internet-Recherchen, internationale Literatur und Experteninterviews; nationale Literatur,
Daten, Fallstudien, wirtschaftspolitische MaBnahmen, zusammengestellt von den ENSR-Partnern in den 19 Landern.

10 Der Aufbau und die Struktur des ENSR Enterprise Survey sind in Anhang Il dargestellt.

11 Sternberg, E., Transformations: the eight new ways of capitalism (Transformationen: Die acht neuen Wege des Kapitalismus), Mimco, De-
partment of Planning and Design, State University of New York, Buffalo, 1993.

12 Malmberg, A., und P. Maskell, Narings- och regionalpolitik for larande, innovation och konkurrenskraft (Unternehmens- und Regionalpolitik
fur das Lernen, die Innovation und die Wettbewerbsfahigkeit), in Maskell, P., Innovation and learning for competitiveness and regional
growth (Innovation und Lernen fiir Wettbewerbsfahigkeit und regionales Wachstum), Nordregio R 2001:4, 2001.

13 Cornish, S., Marketing Matters: the functions of markets and marketing in the growth of firms and industries (Die Bedeutung von Marketing:
Die Funktionen von Markten und Marketing fiir das Wachstum von Unternehmen und Branchen), Progress in Human Geography 19.3; S.
317-337,1995.

14 Siehe z.B. Wiklund, J., P. Davidsson und F. Delmar, What Do They Think and Feel about Growth? An Expectancy-Value Approach to Small
Business Managers' Attitudes Toward Growth (Was denken und fiihlen Sie beziiglich Wachstum? Ein Erwartungswert-Ansatz zu den
Einstellungen von Fithrungskraften kleiner Unternehmen zum Wachstum), in: Entrepreneurship Theory and Practice, Bd. 27, Nr. 3, S. 247,
Mérz 2003.
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Kapitel 1 - Einleitung

erwirtschafteten Einkommen zufrieden. Tatsdchlich hat nur ein Drittel aller kleinen und mittleren Unternehmen
in Europa den Umsatz zwischen 2001 und 2003 gesteigert”. Andere Formen von 'Entwicklung' sind die
Senkung von Risiken, die Ausweitung der Mérkte oder die Einfiihrung neuer Technologien. Manche dieser Ziele
kénnen auf lange Sicht natiirlich auch zu einem Wachstum des Unternehmens fiihren. Kooperationen sind daher
fir KMU nicht nur eine Strategie um zu wachsen, sondern auch um andere Arten der Entwicklung zu férdern.
Abschnitt 2.2 befasst sich mit den Zielsetzungen von KMU-Kooperationen. Andererseits gibt es aber auch
wichtige Griinde fiir KMU, nicht zu kooperieren, z.B. weil die eigene Unabhangigkeit nicht eingeschrankt werden
soll (siehe Abschnitt 3.4).

Kooperation erfordert die Bereitschaft sich an Gemeinsamem zu beteiligen, Ausdauer, die Fahigkeit verschieden
starke und schwache Beziehungen zu anderen Unternehmen zu unterhalten sowie die Eigenschaft, Positionen
verteidigen und auch verandern zu kénnen'S. Das Ausmal der Kooperation zwischen Unternehmen variiert
stark. In der Literatur wird in Bezug auf die Intensitdt der Beziehung oft von starken und schwachen
Verbindungen gesprochen”. Die Unterscheidung zwischen stark und schwach ist aber unklar und unscharf. Aus
diesem Grund wird in diesem Bericht die Beziehungsintensitdt anhand der Kontakthaufigkeit zwischen den
kooperierenden Unternehmen und der Dauer der Kooperation (in Jahren) gemessen (siehe Abschnitt 3.3.).

Die Relevanz von Kooperationsstrategien wurde sowohl auf der Mikro- als auch auf der Makroebene
hervorgehoben. Auf der Mikroebene kommt Netzwerkstrategien und Kooperationen eine wachsende Bedeutung
zu, um die Entwicklung von KMU zu férdern. Auf der Makroebene haben nationale und internationale
wirtschaftspolitische MalRnahmen seit Mitte der 1970er-Jahre das Bewusstsein fiir die Bedeutung von
Kooperationen fiir Betriebe gesteigert. Immerhin 17 von 19 europdischen Landern verfligen tber Instrumente
zur Forderung von Kooperationen. Auch die Europdische Kommission bietet Unterstiitzungsleistungen und
spezielle Programme an, die darauf abzielen, die Anzahl der und den Nutzen von KMU-Kooperationen zu
erhohen, insbesondere auf internationaler Ebene (z.B. Euro Info Centre, Interprise und Relay Innovation Centre).

Eines der groften Probleme bei der Analyse von KMU-Kooperationen ist, dass die Mechanismen, die zu den
positiven Auswirkungen fiihren, nur vage festgemacht und empirisch nach wie vor nicht eindeutig sind'®,
Studien kdnnen nicht (berzeugend abbilden, wie Kooperationen oder Netzwerkstrukturen die
Austauschbeziehungen zwischen Unternehmen beeinflussen. Es ist auch schwierig, den Mehrwert und den
Nutzen zu messen, der sich durch die Kooperation ergibtw. Die Hauptgriinde dafiir sind die gemeinsame
Ressourcenteilung fiir verschiedene Zwecke und die unterschiedlichen zeitlichen Verzégerungen zwischen den
angefallenen Kosten und dem lukrierten Nutzen. Daneben treten auch zahlreiche indirekte Effekte auf, fur die der
kausale Einfluss eines Faktors unmdglich isoliert werden kann. Ein anderer wichtiger Problembereich bezieht sich
darauf, dass sehr eng gefasste und detaillierte Studien erforderlich sind, um die tatsdchlichen Zielsetzungen des
Unternehmers beriicksichtigen zu kdnnen. Statistische Datenanalysen sind im Allgemeinen nicht in der Lage, den
Erfolg in Bezug auf Zielsetzungen wie Unabhangigkeit, Risikominimierung oder zukiinftiges Marktpotenzial
abzubilden.

1.3. Struktur des Berichts

Kapitel 2 bietet eine theoretische Beschreibung von KMU-Kooperationen, einschlieBlich einer Analyse der
Zielsetzungen von Kooperationen. Dies bildet die Grundlage fiir die konkretere Beschreibung und Analyse von
KMU-Kooperationen in den zwei folgenden Kapiteln, die auf dem ENSR Enterprise Survey 2003 sowie den
Beitrdgen der ENSR-Partner basieren. Kapitel 3 befasst sich mit den Merkmalen von KMU-Kooperationen in
Europa, wobei die Strukturen, die Besonderheiten und die Dynamik von Kooperationen sowie die wesentlichen
Hindernisse fur KMU-Kooperationen untersucht werden. Kapitel 4 ist den Rahmenbedingungen fiir KMU-
Kooperationen in Europa gewidmet. Es werden sowohl der gesetzlichen Rahmen und das Wettbewerbsrecht als
auch die wirtschaftspolitischen MalRnahmen zur Unterstiitzung von KMU-Kooperationen beleuchtet. Kapitel 5

15 ENSR Enterprise Survey 2003, Intomart.

16 Foss, N.J., Networks, capabilities, and competitive advantage (Netzwerke, Fahigkeiten und Wettbewerbsvorteile), Scandinavian Journal of
Management, 15, S. 1-15, 1999.

17 Lindmark, L., Smaféretagens internationalisering (Internationalisierung von kleinen Unternehmen), NordREFO 1994:7, 1994.

18 Jones, W.S., A General Theory of Network Governance: Exchange Conditions and Social Mechanisms (Eine allgemeine Theorie tber die
Steuerung von Netzwerken: Austauschbedingungen und soziale Mechanismen), Academy of Management Review; Okt. 97, Bd. 22, Nr. 4, S.
911-945, 1997.

19 Doz, Y. und G. Hamel, Alliance advantage: the art of creating value through partnering (Vorteile von Allianzen: Die Kunst durch
Partnerschaften Mehrwert zu schaffen), Harvard Business Press, Boston, USA, 1998.
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enthalt schlieBlich eine Zusammenfassung sowie die wichtigsten Schlussfolgerungen. In diesem Kapitel werden
auch Modglichkeiten fiir UnterstiitzungsmaRnahmen zur Steigerung der Anzahl und Qualitit von KMU-
Kooperationen vorgeschlagen.
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Der Begriff der KMU-Kooperation

2.1. Das Wesen von KMU-Kooperationen

Zahlreiche, mit der GréBe von KMU in Zusammenhang stehende Faktoren setzen ihrer Wettbewerbsfahigkeit
Grenzen®. Ihre limitierten Kapazitaten erlauben es nicht, grolRe Auftrage zu Gibernehmen und groRe Mengen
standardisierter Produkte zu geringen Kosten herzustellen. Dadurch koénnen Marktchancen nicht voll
ausgeschopft werden. Des Weiteren verfligen sie nicht immer Uber alle Spezialkompetenzen, die notwendig
sind, neue Aufgaben erfullen zu kénnen. Dies reduziert ihre Fahigkeit, sich an verdandernde Marktbedingungen
anzupassen. In diesen Bereichen weisen KMU Wettbewerbsnachteile gegentiber GU auf, die tber Skalen- und
Verbundvorteile verfiigen. Nichtsdestotrotz haben KMU gegeniiber GU auch Wettbewerbsvorteile, namlich
dann, wenn es um Flexibilitdit geht und darum, auf die Nachfragebedirfnisse in kleinen Marktnischen zu
reagieren21.

Die Kooperation mit anderen Unternehmen ist eine Mdoglichkeit, die Nachteile der begrenzten Ressourcen zu
Uberwinden. Durch Kooperationen kénnen KMU Kontrolle Uber externe Ressourcen erlangen, die groRe

Unternehmen {iber ihre Hierarchien kontrollieren?’. Auf diese Weise kdénnen KMU shnliche

Ausgangsbedingungen fiir ihre Wertschdpfung schaffen wie grofle Unternehmen?3.
Kooperationen werden gewdhnlich als eine Beziehung zwischen unabhangigen Unternehmen oder Partnern
verstanden, die ihre Bemihungen und Ressourcen im Rahmen eines Wertschopfungsprozesses vereinen.
Kooperationen verfolgen einen bestimmten Zweck, wenngleich die Zielsetzungen der einzelnen Partner dabei
verschieden sein konnen. Die Kooperation bzw. Zusammenarbeit ist die Verbindung zwischen den Partnern. Die
sich aus den Partnern zusammensetzende Struktur und ihre Kooperation stellen eine Partnerschaft dar. Dieser
Bericht konzentriert sich auf das Element der Kooperation (zwischen KMU), die jedoch die Struktur der
Partnerschaft als Voraussetzung hat.

Wenn mehr als zwei Unternehmen an einer gemeinsamen Aufgabe zusammenarbeiten, wird hdufig der Begriff
Netzwerk als Metapher verwendet, um die komplexen Beziehungen innerhalb einer solchen Gruppe von
Unternehmen wiederzugeben24. Die aktuellen Forschungsarbeiten {iber Interaktionen zwischen KMU befassen
sich schwerpunktmdBig mit Netzwerken, wahrend die Forschung zu Kooperationen zwischen einem
Unternehmen und seinen Partner weniger umfangreich und homogen ist. Aus diesem Grund wird fiir die
theoretischen Grundlagen dieses Berichts teilweise auf die Netzwerkforschung zuriickgegriffen.

20 Kerste, R. und A.P. Muizer, Regionale clusters nader bekeken. (Regionale Cluster genauer betrachtet), Research report, EIM Business & Policy
Research, Zoetermeer, 1998; The relationship between SME co-operation and market concentration: Evidence from small retailers in the
Netherlands (Die Beziehung zwischen KMU-Kooperationen und Marktkonzentration: das Beispiel kleiner Handler in den Niederlanden),
Journal of Small Business Management, April, S. 68-73, 1999.

21 Storey, D.)., Understanding the Small Business Sector (Den mittelstandischen Unternehmenssektor verstehen), Routledge, London/New
York, 1994.

22 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.

23 Mit mehr als 249 Beschaftigten.

24 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.
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Netzwerke werden oftmals mit Hilfe von Knotenpunkten und Linien beschrieben, wobei die Punkte die
Unternehmen und die Linien die Beziehungen zwischen den Unternehmen abbilden. Die Beziehungen werden
mit qualitativen Begriffen umschrieben, insbesondere etwa mit Vertrauen, oder als Transaktionen bzw. Stréme
bezeichnet. Unter einer Transaktion versteht man den Transfer von Gegenstdnden, Informationen oder
wirtschaftlichen Werten von einem Partner des Netzwerkes zu einem anderen. Eine Linie, die zwei Punkte in dem
Netzwerk verbindet, kennzeichnet daher eine Verbindung oder einen Transportkanal, der solch einen Austausch
ermdoglicht. Eine wesentliche Aussage der Netzwerktheorie besteht darin, dass durch Kooperationen in einem
Netzwerk Synergieeffekte entstehen. Die Tatsache, dass Unternehmen A mit Unternehmen B und C
zusammenarbeitet, wird in vielen Féllen die Beziehung zwischen B und C beeinflussen und starken. Durch die
Verbindung ihrer Bemiihungen und Aktivitaten kénnen die drei Unternehmen gemeinsam mehr leisten als ihre
einzelnen Aktivitdten in Summe.

Kooperation zwischen einzelnen Partnern ist von Vertrauen und Vertrauensbildung abh'angigzs.
Forschungsarbeiten betonen, dass Transaktionen in Netzwerken manche Funktionen ersetzen, die ansonsten in
der Hierarchie eines Unternehmens integriert sind. Ein Beispiel fiir eine solche Funktion in einem Netzwerk ist die
Planung und Koordination der Produktentwicklung. Gleichzeitig ersetzt das Netzwerk auch Funktionen, die
ansonsten auf der Ebene des Marktes angesiedelt sind, wie die Beschaffung von Material oder Komponenten. So
lange sich die Partner in einem Netzwerk kennen und einander vertrauen, ist kaum die Notwendigkeit gegeben,
detaillierte Transaktionsbedingungen aufzustellen. Dies reduziert die Transaktionskosten und, was noch
wichtiger ist, belebt den freien Fluss von Informationen, der die Kreativitat und Innovationsfahigkeit férdert. Die
Transaktionskosten werden reduziert, weil weniger Administrationsaufwand nétig ist, wenn sich die Partner
kennen und einander vertrauen (direkter Effekt). Eine indirekte Reduktion resultiert auBerdem daraus, dass eine
Transaktion weniger riskant ist, wenn sich die Transaktionsparteien kennen und einander vertrauen. Ein Beispiel
dafir ist ein Einkauf bei dem der Lieferant die Bedirfnisse des Kaufers auf Grund friiherer Zusammenarbeit gut
kennt und der Kaufer bereits gute Erfahrungen mit den Leistungen des Lieferanten gemacht hat. Wenn die
beiden Partner darliber hinaus wissen, dass das Geschaft in ihrem beiderseitigen Interesse ist, besteht kein Bedarf
detaillierte Produktbeschreibungen oder Lieferbedingungen zu erstellen. Daher miissen bei jeder Transaktion nur
relativ wenige Informationen ausgetauscht werden. Der Rest wird bei formalen Kooperationen durch
Standardklauseln und bei nicht-formalen Kooperationen durch Vertrauen und geteiltes Wissen abgedeckt. Das
Vertrauen und die gegenseitige Kenntnis erlauben auch den Austausch und das Teilen von Wissen und
Informationen ohne beflirchten zu miussen, dass diese missbrauchlich verwendet werden koénnten. Der
Austausch von Wissen und Ideen stellt ein wesentliches Element kreativer Prozesse dar?.

Netzwerke kénnen Markttransaktionen somit sowohl ersetzen als auch ergénzen27. Dies wird auch ersichtlich,
wenn Kooperationen aus Sicht der Unternehmen betrachtet werden. Eine Betrachtung aus der
Unternehmensperspektive bedeutet, dass ein Unternehmen als 'Beobachtungsplattform' ausgewdhlt wird,
wodurch dieses Unternehmen und seine Partner in den Mittelpunkt riicken. Die Unternehmenssicht
beriicksichtigt vor allem jene starken und engen Beziehungen, die fiir die Wettbewerbsvorteile des jeweiligen
Unternehmens besonders relevant sind, und weniger jene Beziehungen in den 'weiter entfernten' Teilen des
Netzwerks.

Der Unterschied zwischen der Netzwerkperspektive und der Unternehmensperspektive in Zusammenhang mit
der Analyse von KMU-Kooperationen kann mit Hilfe von Abbildung 2.1 veranschaulicht werden. Im Fall der
Netzwerkperspektive stellen die Menge an Partnern im Netzwerk sowie die Gesamtheit der Beziehungen
zwischen diesen Partnern die Untersuchungsobjekte dar. Im Fall der Unternehmensperspektive sind das zentrale
Unternehmen (A in Abbildung 2.1), seine unmittelbaren Partner und die Beziehungen zwischen Unternehmen A
und diesen Partnern die Untersuchungsobjekte. Beide Perspektiven betrachten freilich die selbe Kooperation. Die
Wahl der Perspektive ermdglicht es jedoch, jeweils verschiedene Aspekte einer Kooperation in den Mittelpunkt
zu stellen.

25 Camagni, R., Local 'milieu’, uncertainty and innovation networks: towards a new dynamic theory of economic space (Regionales 'Milieu',
Unsicherheit und Innovationsnetzwerke: eine neue dynamische Theorie des Wirtschaftsraumes), in Camagni, R (Hrsg.), Innovation networks:
Spatial perspectives (Innovationsnetzwerke: Raumliche Perspektiven), London: Belhaven Press (K), 1991.

26 Ven, A.H. van de, et al., The Innovation Journey (Die Innovationsreise), Oxford University Press, New York/Oxford, 1999.

27 Sayer, A., Radical Political Economy - a critique (Radikale politische Okonomie - eine Kritik), Blackwell, Oxford & Cambridge, 1995.
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Abbildung 2.1: Kooperation zwischen KMU - Netzwerk- und Unternehmensperspektive

L
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Quelle: Agder Research.

Die Netzwerkperspektive ist insbesondere  fur  die Beschreibung und  Analyse  von
Unternehmensagglomerationen, wie 'industrial districts' und Cluster, geeignet. Solche Studien konzentrieren
sich meist auf die Synergieeffekte von Interaktionen zwischen einer groRen Anzahl von Unternehmen. Die
Unternehmensperspektive ist insbesondere fiir die Beschreibung und Analyse des Wertschépfungsprozesses und
der Entwicklung des einzelnen Unternehmens geeignet. In diesem Kontext trifft der Geschiftsfiihrer
Entscheidungen auf Basis seiner Kenntnis des wirtschaftlichen Umfeldes seines Unternehmens. Das
Untersuchungsobjekt, ndmlich das konkrete Unternehmen und seine Kooperationen, ist bei beiden Ansdtzen
identisch. Die beiden Forschungsperspektiven betonen jedoch unterschiedliche Aspekte des
Untersuchungsgegenstandes.

In Box 2.1 wird der Begriff regionaler Cluster erlautert. Obwohl Teile des Clusteransatzes dem
Kooperationskonzept sehr dhnlich sind, bestehen doch zwei wesentliche Unterschiede. Erstens sind Cluster
geografisch begrenzt und zweitens ist in Clustern hdufig eine Kooperation zwischen KMU und groRen
Unternehmen (GU) anzutreffen.
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Box 2.1: Regionale Cluster®

Wahrend der letzten Jahrzehnte wurde regionalen Clustern wachsendes Interesse vonseiten der Wissenschaft
und der Wirtschaftspolitik entgegen gebracht. In den 1970er und 1980er-Jahren haben verschiedene Cluster
eine bedeutende Position auf den Weltmarkten sowohl fiir traditionelle Produkte (z.B. 'Drittes Italien'zg) als
auch fur Hochtechnologieprodukte (z.B. Silicon Valley) erlangt. In den 1990er-Jahre wurden Cluster weithin
als wichtige Strukturen zur Férderung der Produktivitdt und Innovationsfahigkeit bestehender Unternehmen
sowie fir die Griindung neuer Unternehmen angesehen. Die einflussreichen Studien von Michael E. Porter
sowohl zu industriellen Clustern®* und spater auch zu regionalen Clustern®' beschreiben den engen
Zusammenhang zwischen der Einbindung in einen Cluster und der Wettbewerbsfahigkeit von Unternehmen
und Branchen. Tatsdchlich sind die dauerhaften Wettbewerbsvorteile in einer globalen Wirtschaft oft stark
lokal verankert und entstehen aus der Ballung von hoch spezialisierten Qualifikationen und Kenntnissen, von
Institutionen, Konkurrenten, verwandten Branchen und anspruchsvollen Kunden®?. Das Konzept der
regionalen Cluster scheint deshalb zumindest einen Teil jener Mechanismen zu erfassen, die einer in manchen
Orten dynamischen industriellen Entwicklung zugrunde liegen. Das Konzept wird auch als nutzliche
Metapher fur die Gestaltung einer Regionalpolitik gesehen, die dem neuen Wettbewerb in der globalisierten
Wirtschaft gerecht wird.

Regionale Cluster bezeichnen geografisch begrenzte Konzentrationen von unabhéngigen Unternehmen®*3*,

Der Begriff wird auch als Schlagwort fir dltere Konzepte wie 'industrial districts', spezialisierte
Industrieagglomerationen oder lokale Produktionssysteme verwendet. Das Netzwerkkonzept wird dabei
oftmals eingesetzt, um die spezifischen Formen der Steuerung zu charakterisieren, die auf sozialen
Beziehungen, Vertrauen und dem Austausch komplementérer Ressourcen beruhen und die fur viele regionale

Cluster kennzeichnend sind*>. Soziale Beziehungen werden fiir den Informationsfluss als wesentlich
angesehen und die geografische Ndhe erleichtert die Bildung vertrauensvoller sozialer Netzwerke.

Der Schwerpunkt dieses Berichts liegt auf Kooperationen zwischen KMU. Dabei wird aus mehreren Griinden
vorwiegend auf die Unternehmensperspektive zuriickgegriffen. Erstens entspricht diese Sichtweise am ehesten
den Entscheidungssituationen von Fiihrungskraften in KMU. Nachdem, zweitens, die Netzwerkperspektive die
Forschung in diesem Bereich in den vergangenen zwei Jahrzehnten dominiert hat, kann die
Unternehmensperspektive vermutlich neue Erkenntnisse zum Thema liefern.

Vertrauen ist fur das Funktionieren jeder Kooperation entscheidend, aber ebenso ist eine klare und eindeutige
Bindungserklarung erforderlich. Transaktionen und Bindungen, die auf schriftlichen Zusagen oder Vertragen
basieren, konnen als formal bezeichnet werden. Transaktionen und Bindungen, die auf mundlichen
Vereinbarungen und gegenseitigem Vertrauen beruhen, kénnen als nicht-formale Kooperationen bezeichnet
werden.

Manche Geschéftsbeziehungen sind von sehr kurzer Dauer, mit geringer Bindung oder sind auf eine spezifische
Aufgabe beschrankt. Dabei handelt es sich jedoch nicht um die oben genannten, vertrauensbildenden und
langfristig bindenden Kooperationen. Alle Markttransaktionen ohne weitere Bindung fallen nicht unter den in

28

29

30

31

32
33

34

35

Européische Kommission, Beobachtungsnetz der europdischen KMU, 2002/Nr. 3, Regionale Cluster in Europa, Bericht erstellt von KPMG
Special Services, EIM Business & Policy Research und ENSR im Auftrag der Generaldirektion Unternehmen, Luxemburg, Amt fiir amtliche
Veroffentlichungen der Europdischen Gemeinschaften, 2002.

Das 'Dritte Italien' bezeichnet den Nord-Osten und zentrale Teile Italiens. Dieses Gebiet ist fiir seine zahlreichen 'industrial districts' bekannt,
die aus Netzwerken von KMU aus hauptsachlich traditionellen Industriebranchen bestehen. Die KMU sind in verschiedene Arten formaler
und nicht-formaler Netzwerke eingebunden.

Porter, M., Nationale Wettbewerbsvorteile, Macmillan, London und Basingstoke, 1990.

Porter, M., Clusters and the new economics of competition (Cluster und die neue Wettbewerbsékonomie), Harvard Business Review, No-
vember-Dezember: S. 77-90, 1998.

Porter, M., Nationale Wettbewerbsvorteile, Macmillan, London und Basingstoke, 1990.

Rosenfeld, S.A., Bringing Business Clusters into the Mainstream of Economic Development (Unternehmenscluster als Instrument
wirtschaftlicher Entwicklung etablieren), European Planning Studies, 5: S. 3-23, 1997.

OECD, Issues paper. World Congress on Local Clusters: Local Networks of Enterprises in the World Economy (Weltkongress zu regionalen
Clustern: Regionale Unternehmensnetzwerke in der Weltwirtschaft), Paris, 23.-24. Januar 2001.

Vatne, E. und M. Taylor, Small Firms, Networked Firms and Innovation Systems: An introduction (Kleine Unternehmen, Netzwerkunterneh-
men und Innovationssysteme: Eine Einfiihrung), in Vatne, E. und M. Taylor (Hrsg.), The Networked Firm in a Global World. Small firms in
new environments (Das Netzwerkunternehmen in einer globalen Welt. Kleine Unternehmen in neuen Umfeldern), Ashgate, Aldershot, S. 1-
16, 2000.



Kapitel 2 - Der Begriff der KMU-Kooperation

diesem Bericht verwendeten Begriff der Kooperation. Ebenso sind Projekte mit vordefinierten Aufgaben und
festgesetzten Kriterien der Beendigung keine Kooperationen in unserem Sinn.

Definition

In diesem Bericht werden KMU-Kooperationen als Interaktionen zwischen unabhdngigen KMU verstanden, denen eine
bestimmte Zielsetzung zugrunde liegt, die zugleich aber (iber eine einzelne Aufgabe hinausgehen.

Diese Definition enthélt einige wichtige Implikationen:

— Das Ziel der KMU-Kooperation besteht darin, die Chance des einzelnen Unternehmens zu verbessern,
eine spezifische Zielsetzung zu erreichen. Die Kooperation beinhaltet mehr als den Austausch von
Informationen in einem sozialen Umfeld. Die Ziele, die die einzelnen Partner mit der Kooperation
verfolgen, kdnnen unterschiedlich sein.

— Die Kooperation wird nicht, wie bei einem Projekt, mit dem Erreichen eines festgelegten Meilensteins
oder mit dem Eintritt eines Ereignisses beendet. Die Kooperation verlangt auch langfristigere Bindungen,
die Uber Einkdufe bzw. Verkaufe auf Markten hinausgehen.

— Der Rahmen einer Kooperation kann formell oder informell sein oder jede Zwischenposition der
Formalisierung annehmen.

— Die Definition schlieBt die Kooperation zwischen KMU und groRBen Unternehmen (GU) aus (z.B.
Subunternehmerbeziehungen). Diese Kooperationsform wurde, insbesondere im Bereich der
Sachgiterproduktion, bereits umfassend untersucht. Ziel dieses Berichts ist es, jene Partnerschaften zu
betrachten, die von KMU kontrolliert werden und die ihre Wettbewerbsposition stérken sollen.

— In unserer Definition wird die geografische Dimension nicht beriicksichtigt. Dies bedeutet, dass zwar
internationale Kooperationsbeziehungen in der Definition enthalten sind und in diesem Bericht diskutiert
werden, die spezifischen Auswirkungen internationaler Aktivitaten auf das Unternehmen an sich jedoch
nicht thematisiert werden>®.

RegelméRiger Handel in einem Markt mit einer oder einer bestimmten Anzahl an Lieferungen wird in diesem
Bericht nicht als Kooperation aufgefasst. Wenn jedoch die schriftliche oder miindliche Vereinbarung besteht, dass
Unternehmen A flir einen zunachst nicht beschrankten Zeitraum ein Zulieferer fiir Unternehmen B ist, dann
handelt es sich um eine Kooperation. Ublicherweise erlauben solche Kooperationen den Unternehmen, den
Austausch von formalen Informationen bei jeder Einzeltransaktion zu reduzieren. Haufig wird es dabei einem
Unternehmen auch ermdglicht, die speziellen Erfahrungen des anderen im Bereich der Produktentwicklung zu
nutzen. Diese Art der Kooperation reduziert die Marktunsicherheit fir Unternehmen A und die Lieferunsicherheit
fir Unternehmen B.

Es existiert eine groRe Bandbreite an verschiedenen Formen und Arten von KMU-Kooperationen. Eine bestimmte,
am weitesten verbreitete Kooperationsform unter europdischen KMU kann nicht identifiziert werden. Die
Kooperationen reichen von losen und voriibergehenden (marktorientierten) bis zu stabilen und dauerhaften
(hierarchieorientierten®’) und von Kooperationen mit zwei bis zu solchen mit sehr vielen beteiligten
Unternehmen. Die Kooperationsformen kénnen sich entlang von drei Hauptdimensionen unterscheiden:
Zielsetzung, Struktur und Dynamik. Die Zielsetzung der Kooperation beschreibt den Zweck der Zusammenarbeit.
Die Struktur bezieht sich darauf, wie die Kooperation organisiert ist. Wichtige strukturelle Aspekte sind etwa die
Anzahl der Partner und die Formalisierung ihrer Beziehung. Die Dynamik bezieht sich auf die Entwicklung und
Verénderung der Kooperation Uber die Zeit. Wie bereits oben angefiihrt, sind stabile Beziehungen erforderlich,
um Vertrauen aufzubauen, das wiederum die Grundlage fiir einen erfolgreichen Verlauf der Kooperation bildet.
Ein anderer wichtiger zeitlicher Aspekt ist die Kontakthaufigkeit.

Anhand dieser drei Dimensionen - Zielsetzung, Struktur und Dynamik - ldsst sich eine Typologie der KMU-
Kooperationen bilden. Fir das einzelne KMU wird es immer Wechselwirkungen zwischen diesen drei
Dimensionen der Kooperation geben. Die Zielsetzung der Kooperation und die durchzufiihrenden Aufgaben
werden bestimmte Anforderungen an die Struktur der Beziehungen stellen. Die Wettbewerbssituation der
Partner verandert sich im Zeitablauf, was wiederum Verdnderungen in den Zielsetzungen und Strukturen der
Kooperation erfordert.

36 Im Rahmen des 8. Beobachtungsnetzes wurden zwei Berichte erstellt, die internationale Aspekte beleuchten: 'Internationalisierung von
KMU' und 'Die Auswirkungen der EU-Erweiterung auf européische KMU' (siehe das Vorwort dieses Berichts).

37 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.
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Die Zielsetzungen von KMU-Kooperation werden in Abschnitt 2.2 diskutiert. Kapitel 3 beschéftigt sich mit der
Struktur und Dynamik von Kooperationen. Sowohl in Abschnitt 2.2 als auch in Kapitel 3 basieren die Analysen
auf den Daten des ENSR Enterprise Survey 2003, auf Beitrdagen der ENSR-Partner in den 19 Landern sowie auf
zentralen Quellen.

2.2. Zielsetzungen von KMU-Kooperationen

Jedes Unternehmen hat eigene intrinsische Zielsetzungen in Hinblick auf eine Kooperation und jeder Partner
kann unterschiedliche Ziele verfolgen. Das eine Unternehmen sieht die Kooperation als geeignetes Instrument
zur Entwicklung und Beschaffung wichtiger Produktionsteile. Der andere Partner sieht die Kooperation als Mittel,
um sich langfristig eine Marktnische zu sichern. Kooperation ist also kein Selbstzweck, sondern ein Mittel oder
Instrument, um andere Ziele zu erreichen.

In der Literatur zu KMU-Kooperationen werden eine Reihe von Zielsetzungen diskutiert, die in vier Kategorien
gruppiert werden kénnen:

— Sicherung des Zugangs zu Ressourcen, z.B. Arbeit oder Kapital;

— Reduktion von Transaktionskosten;

— Effizienter Zugang zu Mérkten;

— Lernen und Zugang zu Technologien.

Die oben genannten Ziele sind stark mit einander verkniipft und die Zuordnung im Einzelfall kann stark von der
gewdhlten Perspektive abhdngen. Zum Beispiel kann ein 'effizienter Zugang zu Madrkten' das Resultat des
Wissensaufbaus durch 'Lernen' sein und kann schlieBlich auf lange Sicht zu 'reduzierten Transaktionskosten'
fuhren. Im Folgenden werden die wichtigsten Ansdtze in der aktuellen Forschung zu diesem Thema
zusammengefasst.

KMU sind, wie alle Unternehmen, durch knappe Ressourcen beschrankt. Je kleiner die Unternehmen sind, desto
starker schranken die knappen Ressourcen das Spektrum sowie den Umfang der ausfiihrbaren Aktivitdten ein.
Die Sicherung des Zugangs zu Ressourcen wird daher oftmals als Hauptmotiv fiir eine KMU-Kooperation
genannt38'39. Diese Ansicht ist jedoch umstritten und einige Autoren nehmen an, dass die Dimension der
Ressourcen iiberschitzt wird*®. Externe Netzwerke, die auf inter-organisationalen Aktivitditen beruhen, werden
haufig als alternatives Organisationsmodell betrachtet, das die Voraussetzung fiir eine unternehmerische
Wachstumsstrategie schaffen kann*'. Der Zugang zu verschiedenen Arten von Ressourcen ist daher auch im
Rahmen des ENSR Enterprise Survey 2003 ein zentraler Themenbereich.

Die Reduktion der Transaktionskosten durch Netzwerkbildung ist ein zentrales Forschungsthema der Uppsala
Schule*?*3, Transaktionskosten sind jene Kosten, die mit der Durchfiihrung einer Transaktion verbunden sind:
Ex-ante-Kosten, die sich aus der Suche nach dem Produkt bzw. der Dienstleistung und der Vorbereitung der
Transaktion ergeben; die Kosten der Transaktion selbst (Vertrag/Vereinbarung); sowie jene Kosten, die mit der
Durchsetzung und Kontrolle der Vertrage verbunden sind. Indirekte Kosten in Form der Risiken (die mit dem
Handel mit unbekannten Partnern und dem Kauf unbekannter Produkte verbunden sind) und jene Kosten, die
sich aus der Risikominimierung ergeben44'45, sind ebenfalls Teil der Transaktionskosten.

38 lIsaksen, A., Spesialiserte produksjonsomrdder | Norden (Spezialisierte Industriegebiete in den nordischen Landern), Nordisk
Sambhallsgeografisk Tidsskrift, Uppsala, Graphic Systems, Stockholm, 1993.

39 z.B. Ahokangas, P., Internationalisation and Resources. An Analysis of Processes in Nordic SMEs (Internationalisierung und Ressourcen. Eine
Analyse der Prozesse in nordischen KMU), Acta Wasaensia, Nr. 64, University of Vaasa, Vaasa, 1998.

40 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.

41 Lechner, C. und M. Dowling, Firm networks: external relationship as sources for the growth and competitiveness of entrepreneurial firms
(Unternehmensnetzwerke: externe Beziehungen als Quellen fiir Wachstum und Wettbewerbsfahigkeit von Unternehmen), Entrepreneurship
& Regional Development, 15 (2003), S. 1-26, 2003.

42 Lindmark, L., Smaféretagens internationalisering (Internationalisierung von kleinen Unternehmen), NordREFO 1994:7, 1994.

43 Asheim, B.T., Samarbeid som konkurransefortrinn. Interaktiv leering i en postfordistisk skonomi (Kooperationen als Wettbewerbsvorteil.
Interaktives Lernen in einer postfordistischen Wirtschaft), Tidsskrift for Samfunnsforskning Nr. 3, 1995, Universitetsforlaget, 1995.

44 Benito, G.R.G., En gjennomgang av transaksjonskostnadsteorien med utgangspunkt i noen sentrale kriterier for teorievaluering (Ein
Uberblick iiber die Transaktionskostentheorie unter Verwendung einiger zentraler Kriterien der Theorieevaluierung), | Troye, S., Teorikriterier
og teorievaluering (Theoriekritik und Theorieevaluierung), Norges Handelsheyskole, Kompendium Nr. 10, 1989.

45 Lindmark, L., Sméféretagens internationalisering (Internationalisierung von kleinen Unternehmen), NordREFO 1994:7, 1994.
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Der Kauf von Produkten und/oder Dienstleistungen von einem Kooperationspartner muss nicht
notwendigerweise zum glnstigsten Preis am Markt erfolgen. Kooperation beruht auf mehr auf als dem
niedrigsten Preis. Ein hoherer Preis kann akzeptabel sein, wenn die Kooperation andere Vorteile mit sich bringt.
Kooperationen kénnen z.B. zu einer Erweiterung der Informationskandle und zu einer Erhéhung der
Kompetenzen eines Unternehmens fiihren. Dies steigert die Qualitit und/oder Quantitat der verfligbaren
Informationen, wobei alle Partner die damit verbundenen Kosten teilen. Aus der Transaktionskostenperspektive
ersetzt ein Unternehmen im Rahmen einer Partnerschaft das detaillierte Wissen Ulber das Ergebnis einer
Transaktion durch das Wissen Uber die Leistungsfahigkeit und Vertrauenswiirdigkeit des Partners. Dies reduziert
das Risiko als auch die administrativen Kosten einer Transaktion. In einer Kooperation, die auf Vertrauen beruht,
kann die Geschéftsfihrung eines Unternehmens das/die gewiinschte Produkt/Dienstleistung von einem anderen
Unternehmen erwerben, ohne Opportunismus fiirchten zu miissen*®. Mit anderen Worten, wenn ein Kaufer
dem Lieferanten eines Produktes auf Grund fritherer Erfahrungen vertrauen kann, besteht ein geringerer Bedarf,
die Lieferungen zu kontrollieren. Langfristige Kooperationen liefern diese Erfahrungen und sind zusétzlich durch
die Unabhangigkeit der Partner und personliche Beziehungen gekennzeichnet.

Nachdem jede Transaktion einzigartig ist*’, wird dieser immer ein gewisser Grad an Unsicherheit anhaften.
Unsicherheiten werden in erster Linie durch rasche Verdnderungen auf den Markten, technologische
Entwicklungen, neue Partner und Anderungen des regulativen Rahmens hervorgerufen. Kooperation kann diese
Unsicherheiten und damit auch die Transaktionskosten reduzieren*®*? - Vorteile, die jedoch nicht messbar sind.
Hochwertige Beziehungen und Informationen kénnen zu Prozessen fiihren, an deren Ende fiir das einzelne KMU
Innovationen, neue Markte, die Einfilhrung neuer Technologien, neue Partner etc. stehen. Solche
Entwicklungsprozesse erfordern Stabilitdt und Vertrauen. Es ist darliber hinaus notwendig, dass die Partner ein
gemeinsames Verstandnis der gegenseitigen Vorteile der Partnerschaft haben und die Verantwortung fiir die
gemeinsame Zukunft teilen®.

Kostensenkungen durch Kooperationen kdnnen in Form von reduzierten Kosten fiir Transport, Produktion,
Marketing oder technologische Entwicklung empirisch beobachtet werden. Der GrofBteil der Vorteile ist jedoch
indirekter Natur und in 6konomischen GréRen auf der Ebene der einzelnen Unternehmen schwierig zu messen.
Dabei handelt es sich etwa um jene Vorteile, die sich aus der Reduzierung von Risiko oder dem Zugang zu
Informationen ergeben.

Die Kooperation zwischen zwei norwegischen Produktionsunternehmen ist ein Beispiel, bei dem die
Kostenreduktion sehr offensichtlich ist>'. Das Hauptprodukt von Unternehmen A sollte ersetzt werden, das
Unternehmen verfiigte jedoch nicht iber die entsprechenden Ressourcen, um ein neues Produkt zu entwickeln
und die erforderlichen Zertifizierungsanforderungen zu erfiillen. Unternehmen B verfiigte tber einen Prototyp,
der zwar in sein Marktprofil passte, aber mit den vorhandenen Produktionsanlagen nicht hergestellt werden
konnte. Die beiden Unternehmen vereinbarten eine Kooperation, in deren Rahmen Unternehmen A das Produkt
herstellt und dieses dann unter dem Namen von Unternehmen B vermarktet und verkauft wird. Die
Vereinbarung enthélt auch Anreize fir Unternehmen A, das Produkt auf Grund der bisherigen Erfahrungen zu
verbessern. Beiden Unternehmen ist bewusst, dass sie von einander abhédngig sind, dass die Kooperation jedoch
fur beide gewinnbringend ist, und dass eine laufende Weiterentwicklung mit entsprechenden Beitrdgen von
beiden Partnern erforderlich ist, um die Vorteile aus der Kooperation dauerhaft zu gewahrleisten.

Die Beteiligung an einer KMU-Kooperation stellt eine strategische Entscheidung zur Verbesserung der
Wettbewerbsfahigkeit eines KMU dar. Ebenso wichtig ist, dass Kooperationen durch besseren und effizienteren
Zugang zu Ressourcen und Markten die langfristige Entwicklung und das Wachstum des Unternehmens sichern.

46 Haékansson, H. und I. Snehota, Developing Business Relationships (Entwicklung von Unternehmensbeziehungen), London, Routledge, 1995.

47 Lindmark, L., Sméforetagens internationalisering (Internationalisierung von kleinen Unternehmen), NordREFO 1994:7, 1994.

48 Camagni, R., Local 'milieu’, uncertainty and innovation networks: towards a new dynamic theory of economic space (Regionales 'Milieu',
Unsicherheit und Innovationsnetzwerke: eine neue dynamische Theorie des Wirtschaftsraumes), in Camagni, R (Hrsg.), Innovation networks:
Spatial perspectives (Innovationsnetzwerke: Raumliche Perspektiven), London: Belhaven Press (K), 1991.

49 Camagni, R., Inter-Firm Industrial Networks: The Costs and benefits of Cooperative Behaviour (Zwischenbetriebliche industrielle Netzwerke:
Die Kosten und Vorteile von kooperativem Verhalten), Journal of Industry Studies, Bd. 1 (Ausgabe 1): S. 1-15. 1993.

50 Sable, C.F., Flexible specialisation and the Re-emergence of Regional Economies, (Flexible Spezialisierung und die neue Bedeutung regionaler
Wirtschaftsraume), in Hirst und Zeitlin (Hrsg.) (1989), Reversing Industrial Decline. Industrial Structure and Policy in Britain and Competitors
(Den industriellen Niedergang verhindern. Die Industriestruktur und -politik in GroRbritannien und seinen Konkurrenten), Oxford, 1989.

51 Welter, F. und P.A. Havnes, SMEs and environmental turbulence (KMU in einem dynamischen Umfeld), in H.J. Pleitner und W. Weber (Hrsg.),
SMEs in the 21st century - impulses, perspectives, concepts (KMU im 21. Jahrhundert - Impulse, Perspektiven, Konzepte), KMU HSG, St.
Gallen, 2000.
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Kooperationen bieten die Mdoglichkeit zu lernen und neue Fahigkeiten zu integrieren52'53. Partnerschaften

erlauben es, langsame und kostenintensive Methoden beim Aufbau von eigenen Fahigkeiten und bei der
Nutzung neuer Chancen zu umgehen.

Aus der Netzwerkperspektive beziehen sich die Begriffe 'gemeinsames Lernen' und 'Netzwerkfahigkeiten' auf das
Wissen der Gemeinschaft der Unternehmen - also des Netzwerkes - Uber die Herstellung von Waren und
Dienstleistungen, auf die Organisation der Produktion (Netzwerkfahigkeiten) und darauf wie das Lernen in der
Gemeinschaft stattfindet (gemeinsames Lernen). Foss>* definiert Netzwerkfahigkeiten als Aktivitdten, die sich auf
den Zugang zu effizienten Faktormadrkten zu relativ niedrigen Transportkosten, auf den Austausch von
Ingenieuren zwischen Unternehmen, auf die Méglichkeit auf einen Pool qualifizierter Arbeitskraften zugreifen zu
kdnnen, auf gemeinsame Standardisierung, oder auf den Vorteil von vertrauensvollen Beziehungen im
Allgemeinen beziehen.

Ein Beispiel fur diese Art der Kooperation sind Unternehmen, die an einem Mangel an qualifizierten
Arbeitskraften leiden und sich entscheiden, gemeinsame Schulen und Ausbildungsmdoglichkeiten einzurichten,
um die Arbeitskrafte entsprechend zu qualifizieren anstatt am Arbeitsmarkt mit einander zu konkurrieren.

Die tatséchlichen Zielsetzungen, die europdische KMU mit Kooperationen verfolgen, wurden im Rahmen des
ENSR Enterprise Survey 2003 erhoben, indem die Geschiftsfiihrer der KMU Uber die Griinde befragt wurden,
warum ihre Unternehmen mit anderen KMU kooperieren. ('Ziele' und 'Griinde' missen nicht véllig identisch
sein. Es ist jedoch nicht zweckmaRig, verhdltnisméRig komplexe Begriffe wie 'Zielsetzungen' in einem
Telefoninterview zu verwenden. Die Antwortkategorien fur die Frage nach den 'Griinden' sind allerdings
moglichen Kategorien von Zielen sehr dhnlich.) Um der Komplexitdt des betrieblichen Umfeldes und des
Unternehmens selbst gerecht zu werden, wurden die Geschéftsfihrer ersucht, jeweils die zwei wichtigsten
Griinde anzugeben. Die Antworthaufigkeiten sind in Abbildung 2.2 dargestellt.

Abbildung 2.2:  Griinde fiir KMU-Kooperationen, Anteil der europadischen KMU in Prozent*

Zugang zu neuen und groReren Markten
Breitere Beschaffungsmaoglichkeiten fiir Produkte
Zugang zu Know-how und Technologien
Zusatzliche Produktionskapazitét

Geringere Kosten

Zugang zu Arbeitskraften

Zugang zu Kapital

Sonstiges

Weil} nicht/keine Antwort

* Mehrfachantworten méglich.

Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

Die in Abbildung 2.2 dargestellten Griinde schlieRen sich nicht gegenseitig aus. Zwischen einigen
Kooperationsgriinden bestehen starke wechselseitige Abhdngigkeiten. Die zwei am haufigsten genannten
Griinde fir KMU-Kooperationen sind der Zugang zu neuen und groReren Markten (35 %) sowie breitere
Beschaffungsméglichkeiten fiir Produkte (31 %). Diese Faktoren hdangen stark mit einander zusammen und
unterstreichen die Bedeutung der Marktorientierung. Die am zweithdufigsten genannte Gruppe an
Kooperationsgriinden, der Zugang zu Know-how und Technologien (28 %), zusatzliche Produktionskapazitat
(24 %) und geringere Kosten (23 %), bezieht sich vor allem auf Effizienz- und Produktionsaspekte. Die dritte

52 Asheim, B.T., Samarbeid som konkurransefortrinn. Interaktiv laering i en postfordistisk skonomi (Kooperationen als Wettbewerbsvorteil.
Interaktives Lernen in einer postfordistischen Wirtschaft), Tidsskrift for Samfunnsforskning Nr. 3, 1995, Universitetsforlaget, 1995.

53 Morgan, K., The Learning Region: Institutions, Innovations and Regional Renewal (Die lernende Region: Institutionen, Innovationen und
regionale Erneuerung), in Regional Studies, Journal and the Regional Studies of Association, Bd. 3, Nr. 5, Juli 1997.

54 Foss, N.J., Networks, capabilities, and competitive advantage (Netzwerke, Fahigkeiten und Wettbewerbsvorteile), Scand. J. mgmt. 15 (1999)
1-15, 1999.
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Gruppe von Griinden setzt sich aus dem Zugang zu Arbeitskrédften (18 %) und dem Zugang zu Kapital(7 %)
zusammen. Diese zwei Faktoren, die sehr stark ressourcenorientiert sind, werden im Rahmen der Erhebung am
seltensten genannt. Dies unterstreicht die Bedeutung des Marktes als Triebkraft und das Erfordernis, jene
Leistungen zu wettbewerbsfahigen Preisen anbieten zu koénnen, die der Markt verlangt. Der Zugang zu
Ressourcen ist fir KMU ein weniger wichtiger Motivationsgrund fiir KMU-Kooperationen, wie auch Wallenklint®®
betont. Die geringste Bedeutung haben Finanzierungsmittel, die keine Markt- oder Produktspezifika aufweisen.

Die Daten von Abbildung 2.2 werden in Tabelle 2.1 nach GréRenklassen aufgeschlisselt, um den
Zusammenhang zwischen der GréRRe der Unternehmen und den Griinden fiir KMU-Kooperationen darzustellen.
In den Grundziigen weisen die drei GroRenklassen dhnliche Motivmuster auf. Der Zugang zu neuen und
groReren Markten zéhlt in allen GroRenklassen zu den drei haufigsten Kooperationsgriinden und der Zugang zu
Kapital wird in allen Klassen am seltensten als Grund angefihrt.

Tabelle 2.1: Griinde fiir KMU-Kooperationen nach UnternehmensgrofRe*

Kleinstunternehmen Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen

0-9 Beschaftigte 10-49 Beschaftigte 50-249 Beschéftigte
Erstgereihter Grund Zugang zu neuen und groBeren Zugang zu neuen und gréReren Geringere Kosten

Markten Markten
Zweitgereihter Breitere Zusatzliche Produktionskapazitdt Zugang zu Know-how und
Grund Beschaffungsmdoglichkeiten  fiir Technologien

Produkte
Drittgereihter Zugang zu Know-how und Geringere Kosten Zugang zu neuen und groReren
Grund Technologien Markten
Letztgereihter Zugang zu Kapital Zugang zu Kapital Zugang zu Kapital

Grund

* Mehrfachantworten méglich.

Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

Neben dem leichteren Zugang zu neuen und grofReren Madrkten neigen Kleinstunternehmen auch zu
Kooperationen, um das Spektrum an Vorleistungen, die Technologien und das Know-how zu erweitern. Kleine
Unternehmen orientieren sich starker auf die Produktionskapazitit und auf Kostenaspekte. Bei mittleren
Unternehmen ist die Kostenreduktion der haufigste Grund, gefolgt vom Zugang zu Know-how und
Technologien.

Diese Unterschiede zeigen, dass mit steigender UnternehmensgrofRe die Reduktion von Kosten als
Kooperationsgrund an Bedeutung gewinnt. Massenproduktion hat fiir groRere Unternehmen hohere Relevanz
und der Preis ist fUr standardisierte Massenwaren ein wichtigerer Wettbewerbsfaktor als fiir Spezialprodukte mit
geringen Mengen. Die Rangreihung der Kooperationsgriinde von Kleinstunternehmen weist darauf hin, dass
diese Unternehmen nach externen Kapazitdten suchen, um die Vielzahl an Produkten und Technologien
bereitstellen zu kdnnen, die auf den sich rasch verdndernden Mérkte nachgefragt werden. Personliche Kontakte,
die sich im Rahmen einer KMU-Kooperation ergeben, kénnen wichtig sein, um einem Unternehmen Zugang zu
neuen Geschaftsmoglichkeiten zu schaffen®®. Die Ergebnisse bestdtigen die These, dass fiir die Mehrheit der
Unternehmen der effiziente Zugang zu vor- und nachgelagerten Markten der Hauptgrund fiir das Eingehen von
Kooperationen ist. Kostenaspekte sind wesentlich weniger relevant als in Transaktionskostenmodellen
angenommen wird. Die Ergebnisse spiegeln die Zielsetzung der Unternehmen wider, die begrenzte
Ressourcenbasis auszuweiten, wie dies von Ressourcen-orientierten Theorien unterstellt wird. Der starke Einfluss
von Marktaspekten ist dabei offensichtlich. Der Zugang zu Know-how und Technologien sowie der Zugang zu
Produktionskapazitat, beides haufig genannte Kooperationsgriinde, sind namlich stark von den Produkten und
den Marktanforderungen abhéngig.

55 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.

56 Burt, R., The social structure and Competition (Die soziale Struktur und der Wettbewerb), in Noha, N. und Eccs, R.G., Networks and
organizations (Netzwerke und Organisationen), HBR. Press, 1992.
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Die Griinde fir KMU-Kooperationen unterscheiden sich auch zwischen den einzelnen Sektoren. Im Bereich der
Sachgltererzeugung ist die zusatzliche Produktionskapazitat beinahe ebenso wichtig wie der Zugang zu neuen
und gréReren Markten. Im Bauwesen sind der Zugang zu Arbeitskraften und zusatzliche Produktionskapazitaten
einander ergdanzende Kooperationsgriinde. Der Grof3- und der Einzelhandel weisen ein dhnliches Motivmuster
auf: Ein breiteres Angebot an Produkten und der Zugang zu neuen und groReren Markten sind, wie in anderen
Sektoren auch, von groRer Bedeutung, aber die Reduktion der Kosten ist hier ein zusatzlicher wichtiger
Kooperationsgrund. Im Bereich der unternehmensbezogenen und persénlichen Dienstleistungen ist der Zugang
zu Know-how und Technologien eines der wichtigsten Kooperationsmotive.

Die Kooperationsgriinde wurden auch in Bezug auf Unterschiede zwischen formalen und nicht-formalen

Kooperationen analysiert. Auf Grund einer Faktorenanalyse konnten die Antworten in drei Komponenten

gruppiert werden:

1 Allgemeine Ressourcen (Zugang zu Kapital, Zugang zu Arbeitskréften);

2 Der Wertschopfungsprozess (zusatzliche Produktionskapazitdt, Zugang zu Know-how und Technologien,
breitere Beschaffungsmaoglichkeiten fiir Produkte);

3 Absatz des Outputs des Wertschpfungsprozesses (Zugang zu neuen und gréReren Markten).

Unternehmen, die sowohl in formal als auch in nicht-formal geregelte Kooperationen eingebunden sind, nennen
den Wertschopfungsprozess (Punkt 2 oben) haufiger als Unternehmen, die nur an formalen oder nicht-formalen
Kooperationen beteiligt sind®’. Der Wertschdpfungsprozess stellt die Kernfunktion eines Unternehmens dar. In
manchen Situationen erfordert dies die Flexibilitdit und das Vertrauen von nicht-formalen Kooperationen. In
anderen Situationen erfordert der Wertschépfungsprozess die hthere Genauigkeit und Vorhersehbarkeit formaler
Kooperationen.

Der ENSR Enterprise Survey 2003 bestidtigt die theoretisch abgeleiteten Begriindungen fiir KMU-Kooperationen,
wie sie im ersten Teil dieses Kapitels dargestellt wurden. KMU nutzen Kooperationen als Instrument um: (a)
Ressourcen zu sichern; (b) Transaktionskosten zu reduzieren; (c) effizienten Zugang zu Markten zu erlangen; und
(d) zu lernen und Zugang zu Technologien zu erhalten. Die Antworten kdénnen auch folgendermallen
interpretiert werden: KMU nutzen Kooperationen, um Absatzkandle und Kanale zur Sicherung eines breiten
Vorleistungsangebots aufzubauen.

In Box 2.2°% ist ein praktisches Beispiel furr die Auswahl von Geschéftspartnern und ihre Zusammenfiihrung in ein
einheitliches virtuelles Unternehmen dargestellt.

57 Die Unterschiede zwischen den Kategorien von Unternehmen sind statistisch signifikant.
58 Egs, H. und |. Englert, Inter-organizational Networking of Small and Medium-sized Enterprises (Inter-organisationale Netzwerke kleiner und
mittlerer Unternehmen), Institute of Computer Science and Social Studies, Telematics Department, Freiburg.
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Box 2.2: IKT-Netzwerk in Deutschland

Der Erfolg dieses Netzwerks beruht auf der Auswahl der Geschdftspartner und deren Zusammenfiihrung in
einem virtuellen Unternehmen. Die GroRe der beteiligten Unternehmen variiert zwischen einer und 30
Personen. Insgesamt sind in etwa 108 Personen aus 28 Unternehmen in das Netzwerk eingebunden. Die
Partner dieses Netzwerks sind keine Konkurrenten, auch nicht in Bereichen auRerhalb des Netzwerks. Im
Folgenden werden die Auswirkungen dieser Art von Kooperation dargestellt.

Die Bildung von Netzwerken kann fiir KMU Teil einer Strategie der Kostenfiihrerschaft sein. Das
Unternehmensnetzwerk lukriert GroRenvorteile, indem umfangreichere Auftrage angenommen werden
konnen als dies fur ein einzelnes Unternehmen mdoglich ware. Die Produktionskosten kdnnen reduziert
werden, indem die Herstellung an den effizientesten Anbieter fiir das Produkt oder die Komponente vergeben
wird. Auf Grund seiner virtuellen GroRe konnte das IKT-Netzwerk eine groRere Marktmacht auf den
Beschaffungsmarkten erlangen, was zu geringeren Beschaffungskosten fiihrte.

Kurzere Produktlebenszyklen und eine steigende Komplexitdt der Produkte fiihren zu einer starken Steigerung
der F&E-Kosten. Die gemeinsame Produktion ermdglicht es dem IKT-Netzwerk, Teile der Produktpalette mit
hoherer Qualitit und gleichzeitig zu niedrigeren Preisen anzubieten. Die Loyalitdit zwischen den
Kooperationspartnern hat zu einer Reduktion der Transaktionskosten und zu einer Senkung der Kosten fiir das
Kooperationsmanagement beigetragen.

Die Bildung von Netzwerken kann fiir KMU Teil einer Strategie der Differenzierung sein. Die
Kooperation mit regionalen Geschéftspartnern erméglicht letztlich Produkte, die besser auf die Konsumenten
zugeschnitten sind. Die Beschaffung und Verarbeitung von Marktinformationen auf lokaler Ebene ist
insbesondere in dynamischen Markten von entscheidender Bedeutung, die regional stark differenziert sind.
Der Erfolg des IKT-Netzwerks basiert auf der Kombination komplementarer Kernkompetenzen sowie auf dem
Austausch von wirtschaftlichem, technologischem und organisatorischem Know-how.

Die Bildung von Netzwerken kann die Flexibilitait von KMU erhohen. Dies erfolgt einerseits durch die
rasche Entwicklung neuer Produkte und Dienstleistungen (schnelle Markteinflihrung) und andererseits durch
die rasche Erstellung bestehender Dienstleistungen, die auf eine spezielle Situation abgestimmt sind.
Kompetente Partner bringen ihr spezifisches Know-how in den Herstellungsprozess ein, um Kompetenzliicken
zu schlieBen. Insbesondere wenn die gesamte Produktionskapazitat eines bestimmten Unternehmens belegt
ist, kann dieses Unternehmen nur dann neue Auftrige annehmen, wenn es mit anderen Unternehmen aus
dem Netzwerk zusammenarbeitet. In Ausnahmefallen werden Mitarbeiter zeitweise verliehen, etwa wenn ein
Unternehmen einen Liefertermin nicht einhalten kann. Auch die Méglichkeit der Weitervermittlung einzelner
Kunden innerhalb des IKT-Netzwerks wird als Losung bei permanenter Produktionsiiberlastung eines
Betriebes diskutiert.

Die Bildung von Netzwerken kann die Erlése von KMU steigern. Alle Unternehmen des IKT-Netzwerks
konnten das gesetzte Ziel erreichen, die Erlése auf Grund der Beteiligung am Netzwerk zu erhdhen. Das
Umsatzwachstum lag zwischen 5 % und 30 % pro Unternehmen. Ein Unternehmen, das einen neuen Auftrag
akquiriert, erhalt eine Akquisitionsprovision in der Hohe von 10 % der Auftragssumme, wenn es selbst nicht
an der Ausfiihrung des Auftrages beteiligt ist.

Die Bedeutung der raumlichen Néhe fiir die Bildung von KMU-Netzwerken. Alle beteiligten Unternehmen
sind in der selben Region angesiedelt. Die Integration von weiter entfernten Partnern wird als zu schwierig
angesehen. Das IKT-Netzwerk koordiniert das Tagesgeschaft vorwiegend mittels E-Mail. Darliber hinaus
finden alle drei Monate Treffen der Partner statt, um komplexere Probleme und Strategien direkt zu
besprechen. Die Erfahrungen haben gezeigt, dass die regelmaRigen personlichen Treffen die einzige
Moglichkeit darstellen, die sozialen Kontakte aufrecht zu erhalten. Soziale Kontakte werden dabei als
unverzichtbar fiir das gegenseitige Vertrauen innerhalb des Netzwerks angesehen.

2.3. Die Analyse von KMU-Kooperationen

Die empirischen Daten dieses Berichts sollen das Verstandnis des Phanomens der KMU-Kooperation verbessern,
indem das Ausmal sowie die Arten der KMU-Kooperationen analysiert werden. Mit Hilfe des ENSR Enterprise

Survey 2003 konnte untersucht werden, warum KMU mit einander kooperieren (siehe oben).
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Die Theorien lber die KMU-Kooperation bilden gemeinsam mit den Kooperationsgriinden, wie sie von den KMU
im Rahmen des ENSR Enterprise Survey 2003 genannt wurden, die Grundlage fiir Hypothesen Uber die Faktoren,
die KMU-Kooperationen beeinflussen. Diese Hypothesen dienen dazu, die Diskussion der empirischen Ergebnisse
im ndchsten Kapitel zu strukturieren.

Die Hypothesen lauten:

Der Zugang zu Markten wurde als ein wichtiger Grund fiir KMU-Kooperationen identifiziert. Es kann
angenommen werden, dass KMU in Landern mit begrenzten Heimmarkten eine hohere
Kooperationsneigung zeigen als in Ldandern mit groRen Heimmarkten.

Ebenso kann angenommen werden, dass KMU in Landern mit groRen Distanzen zu groRen Markten eine
hohere Kooperationsneigung zeigen als KMU in Landern mit geringen Distanzen zu groRen Markten.
Breitere Beschaffungsmdéglichkeiten fiir Vorleistungen, Zugang zu Know-how und Technologien und
zusatzliche Produktionskapazitdt stellen als Motive verschiedene Aspekte begrenzter Ressourcen dar, die
eng mit der Unternehmensgréfe zusammenhdngen. Daher kann angenommen werden, dass kleinere
Unternehmen eine hohere Kooperationsneigung aufweisen.

Begrenzte administrative Kapazititen wirden jedoch die gegenteilige Wirkung ausiiben und die
Kooperationsneigung der kleineren Unternehmen reduzieren.

Vertrauen entwickelt sich Uber die Zeit und durch Vertrauen wird die Beziehung zwischen den
Kooperationspartnern gestéarkt. Daher kann angenommen werden, dass Kooperationen langfristig sind.
Da Vertrauen und Managementkapazititen wichtige Voraussetzungen fiir KMU-Kooperationen sind,
sollte die Anzahl der Partner, mit denen KMU kooperieren, begrenzt und stabil sein.

Die Kooperationsgriinde stehen in der Regel nicht mit Tatigkeiten des Tagesgeschdfts eines
Unternehmens in Zusammenhang. Es kann daher angenommen werden, dass Beziehungen zu anderen
KMU nur dann aktiviert werden, wenn es erforderlich ist.

Da der Zugang zu Technologien haufig als Kooperationsgrund angegeben wurde, kann erwartet
werden, dass technologieintensive Branchen die héchste Kooperationsneigung aufweisen.

Die zunehmende Globalisierung der Wirtschaft in Zusammenhang mit der Tatsache, dass KMU mit
einander kooperieren, um den Zugang zu Ressourcen, Technologien und Markten zu sichern, sollte auch
zu grenziberschreitenden KMU-Kooperationen fiihren.

Kooperierende KMU verfiigen Uber einen besseren Zugang zu Ressourcen und tber héhere Flexibilitat.
Daher sollte die Wettbewerbsfahigkeit von kooperierenden KMU hoher sein als von nicht kooperierenden
KMU.



Merkmale von KMU-Kooperationen

3.1. Einleitung

In Kapitel 2 wurden KMU-Kooperationen beschrieben und die Hauptmotive fiir Kooperationen diskutiert. In
diesem Kapitel wird untersucht, wie KMU-Kooperationen in der Praxis gestaltet werden. Es werden die
angewendeten Strukturen (Abschnitt 3.2), die Dynamik von Kooperationen, die von KMU in Zusammenhang mit
Kooperationen wahrgenommenen Hindernisse, sowie der Zusammenhang zwischen Kooperation und
Wettbewerbsfahigkeit von KMU analysiert. Diese Merkmale von KMU-Kooperationen in Europa-19 werden
differenziert nach Landern, Sektoren und UnternehmensgrofRe untersucht. Die Analysen orientieren sich zudem
an den in Abschnitt 2.3. aufgestellten Hypothesen.

3.2. Struktur von KMU-Kooperationen
3.2.1. Formalisierung

Europa

Der ENSR Enterprise Survey 2003 zeigt, dass die Halfte der europaischen KMU in formalen oder nicht-formalen
Kooperationsbeziehungen mit anderen Unternehmen steht (siehe Tabelle 3.1). 13 % der Unternehmen geben
an, dass sie sowohl in formale als auch nicht-formale Kooperationen eingebunden sind, 25 % haben
ausschlieflich nicht-formale und 12 % ausschlieRlich formale Kooperationen. Insgesamt sind nicht-formale
Kooperationen (38 %) somit haufiger als formale Kooperationen (25 %). Die Tabelle veranschaulicht deutlich,
wie hdufig europaische KMU auf Vertrauen basierende (bzw. nicht-formale) Kooperationen eingehen.

Tabelle 3.1: Haufigkeit und Formalisierungsgrad von Kooperationen zwischen europdischen KMU,

2003
Art der Kooperation Anteil der KMU in Prozent Bemerkungen
Keine Kooperation 49 %
AusschlieBlich nicht-formale Kooperationen 25% Insgesamt 38 % nicht-formale Kooperationen
Formale und nicht-formale Kooperationen 13 %
AusschlieBlich formale Kooperationen 12 % Insgesamt 25 % formale Kooperationen
keine Antwort 1%
Gesamt 100 %

Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003.

Lander

Abbildung 3.1 zeigt, dass sich die Kooperationsneigung der KMU zwischen den 19 im Rahmen des ENSR
Enterprise Survey 2003 befragten Landern deutlich unterscheidet.

Nur in Italien und in vier der nordischen Staaten (Danemark, Finnland, Island und Norwegen) stehen mehr als
50 % der Unternehmen in nicht-formalen Kooperationsbeziehungen. Im Vereinigten Koénigreich, der Schweiz,
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Schweden, Luxemburg, Liechtenstein und Osterreich sind zwischen 40 % und 50 % der Unternehmen in nicht-
formale Kooperationen eingebunden. In den iibrigen Léndern ist die Haufigkeit nicht-formaler Kooperationen
geringer als 40 %.

Déanemark, Finnland, Island und Norwegen sind wiederum die einzigen Lander, in denen mehr als 40 % der
Unternehmen an formalen Kooperationen beteiligt sind. In den Niederlanden, Luxemburg und ltalien geben
zwischen 30 % und 40 % der Unternehmen an, dass sie iber eine formale Kooperationsvereinbarung verfiigen.

Am unteren Ende der Skala findet sich Portugal, das auch insofern einen Ausnahmefall darstellt, als formale
Kooperationen haufiger auftreten als nicht-formale Kooperationen. Beide Kooperationsarten werden hier von
weniger als 10 % der Unternehmen genannt.sg

Abbildung 3.1:  Formale und nicht-formale KMU-Kooperationen in Europa, Anteil der europdischen
KMU in Prozent
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Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003.

Die hohe Haufigkeit von Kooperationen in den vier nordischen Landern kann dadurch erklart werden, dass diese
Lander Uber einen gemeinsamen kulturellen und sozialen Hintergrund verfligen. Andererseits weist auch Italien
eine hohe Zahl an KMU-Kooperationen auf, wobei sich hier die kulturellen und sozialen Faktoren von den
nordischen Landern klar unterscheiden. In Island kénnten Kooperationen ohne schriftlichen Vertrag ebenfalls als
formal angesehen werden, da miindliche Vereinbarungen als rechtlich bindend gelten. Auerdem ist auf Grund
der geringen GroRe und der Isolation des Landes die soziale Gruppe sehr wichtig, Informationen verbreiten sich
schnell und der Bruch einer Vereinbarung kann deshalb erhebliche negative Folgewirkungen fir das
Unternehmen haben. Daher werden auch nicht-formale Kooperationsvereinbarungen als stark bindend
betrachtet und nicht ohne weiteres gebrochen.

Da der Zugang zum Markt ein bedeutender Grund ist, eine Kooperation einzugehen, kann erwartet werden, dass
KMU in Landern mit begrenzten Heimmarkten und in Landern mit groRen Distanzen zu anderen wichtigen

59 Die geringe Kooperationshaufigkeit in Portugal wurde auch in einem Experteninterview bestatigt, das in Portugal durchgefiihrt wurde. Der
Experte fiihrte ins Treffen, dass die geringe Kooperationsneigung portugiesischer KMU teilweise durch kulturelle Faktoren und die Tradition
zu erkldren sein dirfte.
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Markten, eine hohere Kooperationsneigung aufweisen. Die in Abbildung 3.1%° ersichtlichen Unterschiede
zwischen den Lindern stehen mit der Hypothese, dass Unternehmen deshalb mit einander kooperieren, um
grolle Distanzen zu wichtigen Mérkten Uberbriicken zu kénnen, teilweise in Einklang und teilweise in
Widerspruch. Finnland, Norwegen und Island weisen eine hohe Kooperationshdufigkeit auf, wie es auch auf
Grund ihrer begrenzten Heimmaérkte und den grofRen Distanzen zu den zentraleuropdischen Markten erwartet
werden konnte. Die geringe Kooperationsneigung in Deutschland und Frankreich steht ebenfalls in Einklang mit
dieser These. Allerdings hatte erwartet werden kénnen, dass KMU-Kooperationen auch in Italien relativ selten
auftreten und in Irland dagegen eine hohe Haufigkeit zu finden ist, was jedoch nicht der Fall ist. Der Einfluss der
Distanz zu den Markten und der GroRe des Heimmarktes auf die Kooperationsneigung ist daher nicht eindeutig.

Wirtschaftspolitische Initiativen zur Férderung von KMU-Kooperationen kdnnten eine weitere Erklarung fur einen
hohen Kooperationsgrad darstellen. MaBnahmen zur Stimulierung und Unterstiitzung von KMU-Kooperationen
erlangten vor allem in den nordischen Staaten und in Italien in den frihen 1990er-Jahren einen hohen
politischen Stellenwert®'. Darauf wird im néchsten Kapitel genauer eingegangen.

Frihere Forschungsarbeiten im Rahmen des Beobachtungsnetzes der europdischen KMU zum Thema der
'industrial districts'®? zeigen allerdings, dass KMU-Kooperationen entstanden sind lange bevor die Politik auf ihre
Bedeutung aufmerksam wurde und insbesondere auch aus anderen Grinden als infolge von
UnterstiitzungsmaRnahmen.

Die verfligbaren Informationen und Theorien liefern keine einfache Erklarung fir die Unterschiede in der
Kooperationshaufigkeit zwischen den Landern. Das ldsst vermuten, dass die Kooperationsneigung durch eine
Wechselwirkung mehrerer Faktoren beeinflusst wird. Manche Faktoren scheinen im Bereich der Kultur und der
Wertvorstellungen angesiedelt zu sein, andere wiederum beziehen sich auf die 6konomischen Bedingungen und
geschéftlichen Praktiken.

Aus Abbildung 3.1 werden drei Muster ersichtlich. Erstens treten KMU-Kooperationen in allen 19 Landern auf,
d.h. es handelt sich bei Kooperationen um eine allgemein Ubliche und verbreitete unternehmerische Strategie.
Zweitens weisen die grolen Unterschiede zwischen den Landern darauf hin, dass verschiedene externe Faktoren
einen wesentlichen Einfluss auf die Kooperationsneigung ausiiben. Drittens treten nicht-formale Kooperationen
in allen Landern (mit Ausnahme von Portugal) hdufiger auf als formale Kooperationen. Dies ldsst darauf
schliellen, dass die meisten KMU keine Notwendigkeit sehen, ihre Kooperationen formal zu regeln. Nicht-formale
Kooperationen scheinen fiir den Grofteil der Kooperationszwecke und -felder gut geeignet zu sein.

UnternehmensgroRe

Wie in Kapitel 2 diskutiert, betonen manche Theorien, dass die Sicherung von Ressourcen einen wichtigen
Kooperationsgrund“’64 darstellt. Dies scheint vor allem fiir kleinere Unternehmen besonders relevant zu sein, da
diese gewdhnlich Uber eine geringere Ressourcenbasis verfligen als gréfRere Unternehmen. Wenn die
Erweiterung der eigenen unzureichenden Ressourcen den Hauptgrund fiir KMU-Kooperationen darstellt, sollte
die Kooperationshadufigkeit mit zunehmender UnternehmensgroRe sinken.

Abbildung 3.2 zeigt deutlich, dass diese Hypothese nicht zutrifft. Die Abbildung ldsst zwei unterschiedliche
Tendenzen erkennen. Einerseits nimmt die Zahl der Unternehmen mit nicht-formalen Kooperationen mit

60 Esist zu berlicksichtigen, dass viele Unternehmen sowohl tiber formale als auch {iber nicht-formale Kooperationen verfiigen. Die Summe der
Werte fiir diese beiden Kooperationsarten kann daher in manchen Féllen mehr als 100 % betragen. Dariiber hinaus kdnnen Unternehmen in
mehrere Kooperationen mit unterschiedlichen Partnern eingebunden sein. Gegebenenfalls beziehen sich die Fragen auf die jeweils
wichtigste Kooperation.

61 Obwohl in diesem Bericht nicht zwischen den verschiedenen Regionen Italiens unterschieden wird, stimmt die Situation im Land insgesamt
sehr gut mit friiheren Berichten zu 'industrial districts' und Agglomerationen tberein. KMU und Unternehmensgriindungen haben Vorteile
daraus gezogen, dass sie Teil eines Systems von kleinen, spezialisierten Unternehmen im Rahmen von Produktionsnetzwerken sind. Die
Kooperationen in ltalien sind hauptsachlich vertikaler Art, d.h. zwischen Kéaufern und Lieferanten auf verschiedenen Stufen der
Wertschopfungskette. Dies Netzwerke umfassen aber auch Kooperationen zwischen Unternehmen, die gleiche Produkte herstellen und
Konkurrenten sind. Sie umfassen zudem Lieferanten, Handler und Dienstleistungsanbieter des 6ffentlichen Sektors.

62 Europdische Kommission, Beobachtungsnetz der europdischen KMU, 2002/Nr. 3, Regionale Cluster in Europa, Bericht erstellt von KPMG
Special Services, EIM Business & Policy Research und ENSR im Auftrag der Generaldirektion Unternehmen, Luxemburg, Amt fur amtliche
Veréffentlichungen der Européischen Gemeinschaften, 2002.

63 Ahokangas, P., Internationalisation and Resources. An Analysis of Processes in Nordic SMEs (Internationalisierung und Ressourcen. Eine
Analyse der Prozesse in nordischen KMU), Acta Wasaensia, Nr. 64, University of Vaasa, Vaasa, 1998.

64 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.
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steigender UnternehmensgrofRe langsam ab. Dies stimmt mit der These Uberein, dass kleinere Unternehmen eine
héhere Kooperationsneigung aufweisen, wenngleich die Unterschiede zwischen den GroRenklassen gering
ausfallen. Andererseits steigt die Zahl der Unternehmen mit formalen Kooperationen mit der
UnternehmensgroRe stark an, was damit erklart werde kann, dass formale administrative Ablaufe eher in grofRen
als in kleinen KMU zur Anwendung kommen. Dies bestdtigt die Hypothese, dass kleinere Unternehmen durch
ihre begrenzten Kapazitaten fur Verwaltungsaufgaben von (formalen) Kooperationen abgehalten werden.

Eine Erhebung unter 11 300 deutschen KMU im Handwerksbereich® zeigt, dass das Ausmal} an Kooperationen
mit der Unternehmensgrofe zunimmt. Der Zusammenhang zwischen dem Kooperationsgrad und der
UnternehmensgroRe wurde auch im Rahmen eines Experteninterviews in Griechenland bestatigt. Eine
Untersuchung unter 303 Unternehmen und Organisationen eines Schifffahrtsclusters an der norwegischen
Westkiiste®® zeigte, dass groRere KMU hdufiger in Kooperationen eingebunden waren als kleinere KMU.

Abbildung 3.2: Formale und nicht-formale Kooperationen nach UnternehmensgroRe, Anteil der
europaischen KMU in Prozent

50

40

30

20

10

0-9 Beschiftigte 10-49 Beschéftigte 50-249 Beschéftigte

B rormale Kooperationen Nicht-formale Kooperationen

Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003.

Wirtschaftssektoren

KMU aus allen Wirtschaftssektoren setzen zunehmend neue und fortschrittliche Technologien ein, um ihre
Wettbewerbsfahigkeit zu erhdhen. Nichtsdestotrotz sind manche Sektoren technologieintensiver als andere. Die
Sachglitererzeugung und die Kommunikationsbranche sind Beispiele fiir Sektoren, bei denen die Anwendung
von Technologien ein wichtige Rolle im Wertschépfungsprozess spielt. Auf Grund der Hypothese in Abschnitt
2.3, dass der Zugang zu Technologien einen wichtigen Kooperationsgrund darstellt, kann angenommen
werden, dass technologieintensive Sektoren eine starkere Kooperationsneigung aufweisen. Im Rahmen des ENSR
Enterprise Survey 2003 kann jedoch nicht zwischen sektoriibergreifenden Unternehmenskooperationen und
Kooperationen innerhalb eines Sektors unterschieden werden. Ob KMU mit Unternehmen des selben Sektors
oder mit KMU aus anderen Sektoren zusammenarbeiten wird zum Teil von den jeweiligen Kooperationszwecken
und -feldern abhdangen. Insbesondere Betriebe der unternehmensbezogenen und persénlichen Dienstleistungen
haben den Zugang zu Know-how und Technologien als einen der wichtigsten Kooperationsgriinde genannt.

65 Zentralverband des Deutschen Handwerks, Kooperationen im Handwerk Berlin, 2002.
66 Jakobsen, Stig-Erik und Bernt Aarset, Samarbeid og innovasjoner i havbruk- og sjgmatsektoren pa Vestlandet (Kooperation und Innovation
im Schifffahrtssektor in Vestland), SNF-Rapport Nr. 38/02. Bergen, 2002.
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Abbildung 3.3: Formale und nicht-formale Kooperationen nach Sektoren, Anteil der europaischen
KMU in Prozent
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Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003.

Wie aus Abbildung 3.3 ersichtlich, unterscheiden sich die einzelnen Wirtschaftssektoren hinsichtlich der
Kooperationsneigung, wenngleich auch nicht sehr stark. Nicht-formale Kooperationen sind in den
unternehmensbezogenen Dienstleistungen, im Verkehr und der Nachrichteniibermittlung sowie in der
Sachglitererzeugung etwas stdrker verbreitet. Des Weiteren fdllt das relativ hohe Ausmall an formalen
Kooperationen im Bauwesen auf. Die Ergebnisse des ENSR Enterprise Survey 2003 zeigen auch, dass die
Haufigkeit von (formalen als auch nicht-formalen) KMU-Kooperationen im Bereich des Einzelhandels
vergleichsweise gering ist. Franchising und grofRle Verbiinde stellen eine verbreitete Kooperationsform in diesem
Sektor dar. In den meisten Féllen werden an diesen Kooperationen aber auch groRe Unternehmen (GU) beteiligt
sein. Diese Kooperationen fallen jedoch nicht unter die in diesem Bericht verwendete Definition. Darliber hinaus
kann die relativ niedrige Kooperationsneigung zumindest teilweise durch die - etwa im Vergleich zur
Sachgltererzeugung - im Durchschnitt geringere Grée von Einzelhandelsbetrieben erklart werden, da KMU-
Kooperationen mit der UnternehmensgroRe zunehmen (siehe oben). In den Dienstleistungssektoren ist die
Kooperationsneigung ebenso hoch wie in den produzierenden Sektoren.

Bisherige Untersuchungen zu Kooperationen hatten einen starken Fokus auf Netzwerke im Bereich der
Sachglterproduktion. Die Ergebnisse des ENSR Enterprise Survey 2003 zeigen, dass Kooperationen auch in
anderen Sektoren von Bedeutung sind. Dariiber hinaus sind formale Kooperationen z.B. im Bauwesen oder in
den unternehmensbezogenen Dienstleistungen starker verbreitet als in der Sachgitererzeugung. Die
traditionellen Forschungsarbeiten konzentrieren sich in erster Linie auf bestimmte Kooperationsformen wie
Cluster oder Netzwerke in Sektoren, die vorwiegend materielle Produkte herstellen (z.B. verarbeitendes
Gewerbe). Die hier dargestellten Ergebnisse zeigen jedoch, dass Kooperationen in allen Sektoren weit verbreitet
sind.

3.2.2. Anzahl der Partner

Der Umfang einer Partnerschaft ist ein entscheidender Faktor fiir die Art und Weise, wie eine Kooperation
organisiert ist. Die rechtliche und organisatorische Form von KMU-Kooperationen ist des Weiteren vom
Rechtssystem, den wirtschaftlichen Bedingungen und von kulturellen Faktoren abhéngig. Insbesondere hangt
die Anzahl der Kooperationspartner von der Art und vom Umfang der im Rahmen der Kooperationsvereinbarung
vorgesehenen Funktionen und Aufgaben ab, sowie von der Kapazitdt der Organisation, die Beziehungen zu
koordinieren.
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Abbildung 3.4 zeigt, dass die meisten Unternehmen nur mit wenigen Partnern kooperieren67. Zwei Drittel der
kooperierenden Unternehmen haben weniger als 7 Partner. Etwa 30 % der Unternehmen kooperieren mit einem
oder zwei Partner/n, wéahrend nur etwa 20 % mehr als 10 Kooperationspartner haben. Diese Ergebnisse stimmen
mit der These von Sayer68 Uberein, demnach die erfolgreichsten Netzwerke nur aus einer begrenzten Anzahl von
Partnern bestehen. Tatsichlich kann eine groRe Anzahl an Partnern zu einer 'Uberdosis' an
Kooperationsbeziehungen fiihren, wodurch eine effektive Kooperation sehr zeitaufwendig wird. Dies bedeutet,
dass die Anzahl der Partner, mit denen KMU erfolgreich zusammenarbeiten kdnnen, begrenzt ist. Auf Basis der
verfligbaren Daten ist es jedoch nicht mdglich, einen allgemeingiiltigen Grenzwert zu bestimmen.

Abbildung 3.4: Anzahl der Partner in formalen und nicht-formalen Kooperationen, Anteil der
europaischen KMU in Prozent
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Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

Weitere Analysen der Erhebungsdaten zeigen, dass Kleinstunternehmen im Durchschnitt mit weniger Partnern
kooperieren als kleine Unternehmen, und diese wiederum mit weniger Partnern als mittlere Unternehmen.
Zwischen den verschiedenen Landern und Sektoren kénnen keine signifikanten Unterschiede in Bezug auf die
Anzahl der Partner festgestellt werden.

Wenn Ressourcenknappheit einen wesentlichen Kooperationsgrund darstellt, wie manchen Theorien®®7°

behaupten, sollte die fir den Zugang zu Ressourcen erforderliche Zahl der Partner mit steigender
Unternehmensgrée abnehmen. Dies bedeutet nun nicht, dass der Zugang zu Ressourcen als Grund fir KMU-
Kooperationen nicht von Relevanz waére. Vielmehr dirften mehrere Faktoren gleichzeitig wirken und sich
wechselseitig beeinflussen. Beispielsweise werden gréRere Unternehmen in der Regel iber mehr Kapazitaten
und Zeit verfigen, um mit einer gréReren Zahl an Partnern zu kooperieren. Dariiber hinaus kénnte auch die
geringere Verwaltungskapazitdt kleinerer Unternehmen einen Erklarungsansatz darstellen. GroRere
Unternehmen verfiigen Uber héhere administrative Kapazitditen und kdnnen daher eine gréRere Anzahl von
Partnern koordinieren. Das Beispiel des Walkshoes Netzwerks (siehe Box 3.1) zeigt, dass die Kooperationspartner
die Anzahl der im Netzwerk eingebundenen Unternehmen bewusst begrenzt haben, um das Management und

67 Es sei darauf hingewiesen, dass die im Rahmen des ENSR Enterprise Survey 2003 an die Unternehmen gestellt Frage wie folgt lautete: 'Mit
wie vielen KMU haben Sie eine (nicht-) formale Kooperation?'. Daher kann nicht festgestellt werden, wie viele KMU an einzelnen
Kooperationsvereinbarungen beteiligt sind.

68 Sayer, A., Radical Political Economy - a critique (Radikale politische Okonomie - eine Kritik), Blackwell, Oxford & Cambridge, 1995.

69 Ahokangas, P., Internationalisation and Resources. An Analysis of Processes in Nordic SMEs (Internationalisierung und Ressourcen. Eine
Analyse der Prozesse in nordischen KMU), Acta Wasaensia, Nr. 64, University of Vaasa, Vaasa, 1998.

70 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.
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die Koordination zu erleichtern. Die begrenzte Zahl an Partnern tragt auch zum Zusammenhalt des
Gesamtprojekts bei.

Die Beziehung zwischen der Anzahl der Partner und der Unternehmensgréf3e wird von einer Schweizer Studie”’
aus dem Jahr 2001, bei der Kooperationen zwischen kleinen und mittleren Hotels untersucht wurden, bestatigt.
Mehr als 90 % der befragten Hotels waren in horizontale Netzwerke eingebunden (d.h. eine Kooperation mit
einem anderen Hotel). Die Wahrscheinlichkeit, dass ein Hotel an einem oder mehreren Kooperationsprojekten
teilnimmt, steigt proportional zur Anzahl der Betten (ein Indikator fiir die UnternehmensgréRe ist). Eine aktuelle
Studie aus den Niederlanden’? zeigt ebenfalls, dass mittlere Unternehmen mehr Kooperationspartner aufweisen
als Kleinstunternehmen. Keine dieser Studien liefert jedoch eine eindeutige Erklarung fir den positiven
Zusammenhang zwischen der Unternehmensgréfe und der Anzahl der Partner.

Die Anzahl der Partner kann sowohl von den Kooperationsgriinden als auch von der Kooperationsart abhangen.
Zum Beispiel wurde im Rahmen des Dénischen Innovationssystems (das DISKO-Projekt) eine Untersuchung tber
das 'kooperierende' Unternehmen durchgefuhrt73. Ziel dieser Studie war es, zu analysieren, in welcher Art und
Weise danische Unternehmen der Sachgiitererzeugung Kooperationen und Netzwerke in Zusammenhang mit
der Produktinnovation und -entwicklung nutzen. Ein Ergebnis war, dass KMU in ihren wichtigsten
Innovationsprojekten weniger Partner hatten als Betriebe mit mehr als 50 Mitarbeitern. Die Mehrheit der KMU
hatte weniger als drei Partner in ihrem wichtigsten Projekt. Daraus kann geschlossen werden, dass auch die
(strategische) Bedeutung einer Kooperation die Anzahl der Partner beeinflusst.

Abbildung 3.4 gibt keinerlei Hinweise, dass sich mit steigender Zahl an Partnern die Praferenz fiir nicht-formale
bzw. formale Partnerschaften verandern wiirde. Es kdnnte erwartet werden, dass eine geringe Zahl an Partnern
die Vertrauensbildung erleichtert und den Bedarf an Formalisierung reduziert. Allerdings sind die Bindungen bei
einer geringen Zahl an Partnern stérker. Dies kdnnte den vergleichsweise hohen Anteil formaler Kooperationen
mit wenigen Partnern erkldren.

3.2.3. Internationale Kooperationen

Wie der im Rahmen des Beobachtungsnetzes erstellte Bericht zur Internationalisierung von KMmuU”* zeigt, sind die
Formen und Griinde der Internationalisierung von KMU sehr unterschiedlich und vielfaltig. Abgesehen vom
einfachen Export, Einkdufen bei auslandischen Lieferanten und der Errichtung von Betriebsstdtten im Ausland,
stellen Kooperationen mit Partnern aus anderen Ldndern eine weitere Form der Internationalisierung dar.
Kooperationen mit ausldndischen Partnern kdnnen einerseits einem verbesserten Zugang zu Vorleistungen
(hauptsachlich in Form des Zugangs zu Lieferanten von Halbfertigwaren fir den Produktionsprozess) dienen und
andererseits den Zugang zu neuen und groferen Markten ermdglichen. Neben jenen Faktoren, die fir
Kooperationen im Allgemeinen relevant sind, ist bei internationalen Kooperationen die 'Kenntnis der lokalen
Gegebenheiten' von besonderer Bedeutung und wichtiger als im Rahmen von heimischen Kooperationen.
Typische Beispiele fuir solche 'lokalen Kenntnisse' sind das Wissen der Partner Uber die Préferenzen der
Konsumenten, Uber einschldgige Vorschriften und Bestimmungen, tiber Forder- und Informationsméglichkeiten
sowie Uber spezifische Marktchancen.

37 % der KMU in Europa-19 sind international t'aitig75 und 19 % der Unternehmen geben an, dass ihr wichtigster
(bzw. einer ihrer wichtigsten) Kooperationspartner aus dem Ausland stammt. Abbildung 3.5 zeigt, dass in dieser
Hinsicht nur geringe Unterschiede zwischen den GrofRRenklassen bestehen.

In Irland, Liechtenstein, Luxemburg, Griechenland und der Schweiz kooperieren verhaltnismaRig mehr KMU mit
ausldndischen Partnern als in den anderen untersuchten Landern. Eine Erklarung fur die Unterschiede zwischen

71 Frey, M., Netzwerkmanagement in der Hotelindustrie. Gestaltungsansatze fiir Klein- und Mittelunternehmen, Dissertation, Universitdt St.
Gallen, Bamberg, 2002.

72 RZO/EIM, Kansrijker door samenwerking (Mehr Chancen durch Kooperation), Den Haag, 2003.

73 Theis Madsen, P., Den samarbejdende virksomhed. DISKO-projektet: Rapport Nr. 6 (Das kooperierende Unternehmen. Das DISKO-Projekt,
Bericht Nr. 6), The Industry and Trade Development Council, 1999.

74 Europdische Kommission, Beobachtungsnetz der europaischen KMU, 2003/Bericht Nr. 4, Internationalisierung von KMU, Bericht erstellt von
KPMG Special Services, EIM Business & Policy Research und ENSR im Auftrag der Generaldirektion Unternehmen, Briissel, 2004.

75 Europdische Kommission, Beobachtungsnetz der europaischen KMU, 2003/Bericht Nr. 4, Internationalisierung von KMU, Bericht erstellt von
KPMG Special Services, EIM Business & Policy Research und ENSR im Auftrag der Generaldirektion Unternehmen, Briissel, 2004.
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den Landern kann etwa in der GroRe des Heimmarktes und in den geografischen Distanzen zu den nationalen
Grenzen gesucht werden’®,

Abbildung 3.5: Inlandische und auslandische Kooperationspartner, Anteil der europaischen KMU in

Prozent
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Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

Verschiedene Sprachen und unterschiedliche Kulturen kénnten Probleme fiir KMU-Kooperationen darstellen.
Beziehungen sind hdufig stérker, wenn die Partner iber eine gemeinsame Sprache, gemeinsame Normen, Werte,
soziale Bindungen und gemeinsame Institutionen verfi]gen77. Das Fehlen solcher gemeinsamer kultureller
Grundlagen ist oftmals der Grund fiir wenig ausgepragte Beziehungen. In einer Reihe von Studien, die sich zwar
in erster Linie auf heimische Kooperationen beziehen, wurde festgestellt, dass Kooperationen durch groRe
raumliche Entfernungen erschwert werden. Die bereits erwdhnte Schweizer Studie lber kooperierende
Hotelbetriebe’® zeigt etwa, dass die Transaktionskosten mit zunehmender rdumlicher Entfernung der Partner
steigen.

Im Jahr 2002 wurde eine Untersuchung79 Uber Kooperations- und Innovationsaktivititen in einem
Schifffahrtscluster an der norwegischen Westkiiste durchgefiihrt. Im Rahmen der Studie wurde festgestellt, dass
62 % der Unternehmen (alle mit weniger als 250 Beschaftigten) des Clusters in den letzten drei Jahren mit
anderen KMU kooperiert hatten. GréRere KMU waren starker in Kooperationen eingebunden als kleine KMU. Des
Weiteren stellte sich heraus, dass die Kooperationshdufigkeit mit zunehmender geografischer Distanz sank.

In Irland wurde in den spaten 1990er-Jahren eine Studie®® iiber Netzwerke durchgefiihrt. In der Studie wurden
verschiedene Arten von Netzwerken berlicksichtigt: formale Netzwerke horizontaler und vertikaler Art, weniger
formale Gruppen sowie eine Vielzahl an Unterstiitzungseinrichtungen. Es konnte festgestellt werden, dass die
geografische Distanz der Partner das Ausmall an Interaktionen beeinflusst. Eine starke raumliche Streuung der
Partner kann zu Schwierigkeiten in der Administration fiihren, z.B. bei der Organisation von Zusammenkiinften.
Die erfolgreicheren Netzwerke verfiigten iber den Vorteil der raumlichen Nahe zwischen den Partnern.

76 'Auf Grund der GroRe von Luxemburg sind informelle Kooperationen haufiger transnationaler als nationaler Art', Informationen aus einem
Experteninterview (Vertreter eines kleinen Unternehmens), das vom ENSR-Partner durchgefiihrt wurde.

77 lsaksen, A., Regional naeringsutvikling og framvekst av spesialiserte produksjonsomrader (Regionale Wirtschaftsentwicklung und Wachstum
spezialisierter Industriegebiete), Dissertation, Universitat Oslo, Agder Research Foundation Skriftserie Nr. 5/1994.

78 Frey, M., Netzwerkmanagement in der Hotelindustrie. Gestaltungsansatze fir Klein- und Mittelunternehmen, Dissertation, Universitat St.
Gallen, Bamberg, 2002.

79 Jakobsen, Stig-Erik und Bernt Aarset, Samarbeid og innovasjoner i havbruk- og sjgmatsektoren pa Vestlandet (Kooperation und Innovation
im Schifffahrtssektor in Vestland), SNF-Rapport Nr. 38/02. Bergen, 2002. Die Daten dieser Analyse basieren auf einer Befragung von
Betrieben aus Handel und Industrie (Fischer, Fischindustrie/-verarbeitung, Fischexporteure, Lieferanten von Waren und Dienstleistungen)
sowie von unterstiitzenden Institutionen (F&E-Einrichtungen, Berater und Netzwerkorganisationen).

80 O'Doherty, Dermot, Policy Lessons for Cluster Formation & Development Among SMEs - The Case of Ireland (Wirtschaftspolitische
Schlussfolgerungen zur Clusterbildung und -entwicklung unter KMU - das Beispiel Irland), Konferenzbeitrag, 2002.
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Ein weiterer Aspekt internationaler Kooperationen ist, dass sich KMU zusammenschlieRen, um Zugang zu neuen
und grofReren Markten zu erlangen. Tatsdachlich wurde dies als einer der wichtigsten Kooperationsgriinde von
KMU angefiihrt. In  diesem Fall koénnen Kooperationen als Weg gesehen werden, den
Internationalisierungsprozess zu erleichtern. Es ist dabei nicht notwendig, dass ein ausldndisches KMU im
Zielmarkt an der Kooperation teilnimmt. Jedoch kénnen die Unternehmen in der Kooperation von den
Kenntnissen eines ausldandischen Unternehmens lber die lokalen Gegebenheiten im Zielmarkt profitieren. Ein
solches Unternehmen kann sowohl Informationen lber die lokalen Bedingungen einbringen als auch als
Verkaufsplattform dienen. Ein Beispiel fir eine internationale Kooperationsvereinbarung wird in Box 3.1
beschrieben.

Box 3.1: WALKSHOES NETZWERK

Das WALKSHOES Netzwerk wurde von sechs mittleren portugiesischen Unternehmen (zwischen 100 und 300
Beschéftigte) der Schuhindustrie gegriindet und verfolgt vorrangig das Ziel, eine Vermarktungsinitiative am
polnischen Markt zu setzen. WALKSHOES ist eine Plattform, die Kunden - insbesondere polnischen
Einzelhdandlern und anderen in Osteuropa tatigen Handelsketten - die Mdglichkeit bietet, Schuhe zu erwerben
bzw. zu bestellen, die von den Partnern des WALKSHOES Netzwerkes hergestellt werden. Die &hnliche
Unternehmensgrofe der Kooperationspartner hat sich als Faktor erwiesen, der fiir das gegenseitige Vertrauen
forderlich war. Die Beschrankung des Netzwerks auf eine begrenzte Anzahl an Unternehmen (sechs)
erleichtert das Management und férdert den Zusammenhalt des gesamten Projektes.

WALKSHOES hat ein eigenes Unternehmen mit dem Namen Portugalia Schuhe in Polen gegriindet. Dieses
Unternehmen hat ein Betriebsgeldnde in Piaseczno, aulRerhalb von Warschau erworben, um den direkten
Kontakt mit polnischen Kunden herstellen zu kénnen. Das Unternehmen ist fir den gesamten Vertrieb des
Netzwerkes sowie fiir alle Marketingaktivititen in Polen verantwortlich. Eine Internationalisierung mit Hilfe
eines Kooperationsnetzwerks wurde bisher in der Branche noch nicht praktiziert. Die Vorgangsweise stellt
daher eine organisatorische Innovation dar, die wie andere Innovationen auch, Risiken in sich birgt. In jedem
Fall werden die Risiken jedoch durch die Kooperation geteilt und die ersten Ergebnisse der Kooperation sind

positiv.

3.3. Dynamik von KMU-Kooperationen

Verschiedene Fallstudien zeigen, dass Unternehmen aus zahlreichen Griinden mit einander kooperieren, und
dass sich diese Kooperationsgriinde Uber die Zeit verandern kénnen®'82, Kooperierende Unternehmen verfligen
Uber einen Mix an Beziehungen zu externen Partnern, der sich ebenfalls im Zeitablauf verandern kann. Es zeigt
sich aulRerdem, dass Kooperationsbeziehungen erst dann 'aktiviert' werden, wenn der entsprechende Bedarf
entsteht, Beziehungen also lber einige Zeit 'inaktiv' sein kdnnen, um im Bedarfsfall wieder schnell aktiviert zu
werden®84, Die zeitlich schwankende Kontakthaufigkeit und -intensitdt zwischen den kooperierenden Partnern
lasst sich mit den Kooperationsgriinden der Unternehmen erkldaren. Der hadufigste Kooperationsgrund (d.h. der
Zugang zu neuen und grofReren Markten) bezieht sich auf Aktivititen, die von einem Unternehmen nur
periodisch durchgefiihrt werden. Zum Beispiel folgt auf den Eintritt in einen neuen Markt im Allgemeinen eine
Periode, in der die Position auf diesem Markt konsolidiert wird. Kooperationsbeziehungen zu einem anderen
Unternehmen, die den Zweck verfolgen, Informationen fir den Zugang zu einem neuen Markt zu erhalten,
werden in der Phase vor und wahrend des eigentlichen Markteintritts stérker 'aktiviert', wahrend der
Konsolidierungsphase jedoch weniger 'aktiv' sein.

Obwohl Kooperationen tiber keinen festgelegten Endzeitpunkt verfiigen, werden sich Kooperationen im Lauf der
Zeit entweder erweitern oder auflésen (siehe Box 3.2 am Ende dieses Abschnitts).

81 Havnes, P.A. und Hauge, E., Utvikling i regional maritime naering. Internasjonalisering av leveranderbedrifter (Entwicklungen im regionalen
Schifffahrtssektor. Die Internationalisierung der Zulieferer), Agder Research Foundation, R&D- Report Nr. 1/2002, Agder Research
Foundation, Kristiansand, 2002.

82 Lechner, Christian und Michael Dowling, Firm Networks: external relationship as sources for the growth and competitiveness of
entrepreneurial firms (Unternehmensnetzwerke: externe Beziehungen als Grundlagen fiir Wachstum und Wettbewerbsfahigkeit von
Unternehmen), Entrepreneurship & Regional Development, 15, 1-26, 2003.

83 Havnes, P.A. und Hauge, E., Utvikling i regional maritime naering. Internasjonalisering av leveranderbedrifter (Entwicklungen im regionalen
Schifffahrtssektor. Die Internationalisierung der Zulieferer), Agder Research Foundation, R&D- Report Nr. 1/2002, Agder Research
Foundation, Kristiansand, 2002.

84 Experteninterview des ENSR-Partners mit einem norwegischen Professor der Wirtschaftswissenschaften.

33



KMU und Kooperationen

34

Auch die Art der Beziehung kann sich im Zeitablauf verdandern. Die Ursachen fiir solche Veranderungen liegen in
der Entwicklung der externen Anforderungen (der jeweilige spezifische Kooperationsgrund), der Entwicklung
der einzelnen Partner (z.B. Kompetenzen, GroRe, Zielsetzungen, Produkte, etc.) ebenso wie in der Entwicklung
der Beziehungen selbst (Vertrauensbildung, Erfahrungen, etc.).

Im Folgenden werden einige Beispiele dargestellt, wie sich KMU-Kooperationen im Zeitablauf verandern kénnen:

In Finnland wurde eine Studie® tiber verschiedene Arten von Netzwerken, entsprechende Trends und
die Entwicklung von Unternehmen der Sachgiitererzeugung durchgefiihrt. Diese Studie basiert auf einer
Erhebung bei 363 Industriebetrieben und industrienahen Dienstleistungsunternehmen, wobei 50 %
KMU sind. Die bei weitem am stdrksten verbreitete Kooperationsart sind Vereinbarungen, die auf
strategischen Allianzen oder jdhrlichen Vertrdgen beruhen. Vereinbarungen dieser Art wurden von
beinahe 40 % aller Netzwerk-Partnerschaften getroffen. Projektbasierte Vereinbarungen hatten einen
Anteil von knapp 20% und einmalige Vereinbarungen reprdsentierten rd. 10% aller
Partnerschaftsvereinbarungen. Die Anzahl an strategischen Partnerschaftsvereinbarungen hat in den
1990er-Jahren stetig zugenommen, wahrend die Anzahl an jahrlichen, projektbezogenen und
einmaligen Vereinbarungen im Gegenzug stetig abgenommen hat. Der Trend bei Netzwerk-
Kooperationen scheint kontinuierlich in Richtung dauerhafter, strategischer und starker verbindlicher
Partnerschaften zu gehen.

Ebenso wurde in Finnland nachgewiesen86, dass KMU, die bereits zusammengearbeitet haben und tiber
gemeinsame Kooperationserfahrungen verfligen, mit hoherer Wahrscheinlichkeit ein erfolgreiches
Netzwerk bilden kdnnen. Unternehmen, die bereits auf vertrauensvolle Beziehungen und bewidhrte
Arbeitspraktiken zuriickgreifen kdénnen, sind in der Lage, die erforderlichen Netzwerkfahigkeiten
schneller zu entwickeln als Kooperationsnetzwerke, die ohne solche Grundlagen errichtet werden.

Eine franzdsische Studie® iiber Kooperationen zwischen KMU im StralBenguterverkehr zeigt, dass die
Unternehmer, neben kurzfristigen Vorteilen (wie Zugang zu groReren Auftrdgen, Ruckfrachten,
Kostenreduktion), auch danach strebten, eine langfristige Kooperation zur Entwicklung neuer
Dienstleistungen im Rahmen des Netzwerks aufzubauen. Ein wichtiger Aspekt fiir die erfolgreiche
Implementierung solcher neuen Initiativen ist das 'organisationale Lernen', das auf der regelméaRigen
Anwendung von (formalen oder informellen) Verfahren innerhalb des Netzwerks basiert. Das Erlernen
neuer technischer oder geschiftlicher Praktiken wird durch einen haufigen Austausch zwischen den
Netzwerkmitgliedern beschleunigt.

Wie bereits erwahnt, wurde in Irland in den spaten 1990er-Jahren eine Studie®® tiber die Bildung von
Netzwerken durchgefiihrt. Eine wesentliche Schwierigkeit, die von den Unternehmen in Zusammenhang
mit der Entwicklung und Erhaltung von Netzwerken gesehen wurde, war der erforderliche Zeitbedarf fur
den Aufbau eines erfolgreichen und nachhaltigen Netzwerks (im Durchschnitt 2 Jahre).

Eine derzeit laufende Studie® in den Niederlanden iiber Franchising im Einzelhandel zeigt, dass sich die
Art der Kooperationen verdandert. Wirtschaftliche Partnerschaften im Einzelhandel werden zunehmend
formaler. Dem liegen zwei Mechanismen zu Grunde: 1) bestehende Partnerschaften werden zunehmend
formalisiert (z.B. entwickeln sich Einkaufsverbiinde in Richtung Franchisesysteme); 2) neue
Partnerschaften scheinen professioneller zu sein als friithere Partnerschaften. Heut gehen Partnerschaften
in der Regel Giber den gemeinsamen Einkauf hinaus. Auch andere (Kern-)Aktivitdten sind Bestandteil der
Kooperation, wie z.B. die gemeinsame Verkaufsférderung oder die Fernsehwerbung.

Im Jahr 2001 bildeten zwei High-tech KMU des Cambridge Wissenschaftsparks (Vereinigtes Kénigreich)
eine strategische Partnerschaft, um ein einzigartiges System fir schnelle diagnostische Tests zu
entwickeln. Die Absicht war, Zugang zu dem Markt fir jene neuen Systeme zu erlangen, die Forschern
und Arzten schnellere, flexiblere und maRgeschneiderte diagnostische Tests (Immuntests) erméglichen.
Zundchst griindete sich die Partnerschaft auf das im Cambridge-Netzwerk bestehende Vertrauen. Spater

85

86

87

88

89

Confederation of Finnish Industry and Employers, Kohti strategisia yritysverkostoja. Osaraportti (Uber strategische Unternehmensnetzwerke -
Erster allgemeiner Bericht {iber die Bildung industrieller Netzwerke), 2001, http://www.tt.fi/arkisto/getoriginal.pl?ft_cid=2059, (Stand: 11.
Mai 2003).

Kollanus, Timo, Yhteistyon ja verkostoitumisen uudet muodot - teematyd (Neue Formen von Kooperationen und Netzwerken zwischen
Organisationen - Themenpapier), Adapt/Employment publications Nr. 24. Finnish Ministry of Labour, Helsinki, 2000.

Grand, Lionnel und Christophe Leyronas, Réseau et valeurs : valeurs du réseau et réseau de valeurs (Netzwerke und Werte: Werte der Netz-
werke und Netzwerke der Werte), Beitrag zum Kongress XIV® Journées Nationals des IAE, 29. April 1998.

O'Doherty, Dermot, Policy Lessons for Cluster Formation & Development Among SMEs - The Case of Ireland (Wirtschaftspolitische
Schlussfolgerungen zur Clusterbildung und -entwicklung unter KMU - das Beispiel Irland), Konferenzbeitrag, 2002.

Informationen eines Experten aus dem Bereich der Wissenschaft.
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wurde die Beziehung auf Grund der hohen Bedeutung der Technologien und wichtiger IPR-Aspekte
starker formalisiert.

Die Kontakthdufigkeit der Partner beeinflusst zwei wichtige Aspekte der Kooperationsbeziehung. Erstens ist es
schwierig Vertrauen aufzubauen, wenn die Kontakte selten sind. Allerdings sind hdufige Kontakte alleine nicht
ausreichend, um Vertrauen entstehen zu lassen. Die Qualitat der Kontakte ist ebenso wichtig. Zweitens erfordern
Kooperationen im Bereich der betrieblichen Kernaktivitaten der betroffenen Unternehmen hdufigere Kontakte als
Kooperationen in Bereichen, die die betrieblichen Kernaktivititen nur indirekt unterstiitzen. Das bedeutet, dass
eine geringere Kontaktfrequenz ein Indikator fiir schwéchere Beziehungen ist. Des Weiteren kann sich die
Haufigkeit von Treffen im Zeitablauf verandern, wie es das folgende Fallbeispiel aus Osterreich zeigt.

Die Hauptfunktion der KooperationgO zwischen acht Tischlern und Zimmerern in der Region Pielachtal in
Niederdsterreich besteht darin, als M&belanbieter eine stdrkere Position am regionalen Markt zu erlangen. Die
Entwicklung der Kooperation war sehr zeitintensiv, da die Partner zu Beginn jede Woche fiir fast sechs Stunden
zusammenkamen. Nach drei Jahren der Zusammenarbeit ist es nun ausreichend, jede zweite oder dritte Woche
gemeinsame Treffen abzuhalten bzw. dann, wenn der Bedarf besteht.

Wie Abbildung 3.6 zeigt, stehen die meisten kooperierenden KMU relativ hdufig mit ihren Partnern in Kontakt.
Knapp zwei Drittel der Unternehmen nehmen mindestens einmal pro Woche Kontakt mit ihren Partnern auf und
knapp ein Drittel der KMU hat mindestens einmal pro Monat Kontakt mit seinen Partnern. Kleinst- und kleine
Unternehmen haben haufiger Kontakt mit ihren Partnern (56 % einmal oder mehrmals pro Woche) als mittlere
Unternehmen (43 % einmal oder mehrmals pro Woche)91.

Abbildung 3.6:  Kontakthdufigkeit in KMU-Kooperationen, nach UnternehmensgréRe, Anteil der
europaischen KMU in Prozent

50

45
40

35
30 —

25
20
15

10

. i -

Einmal im Jahr oder  Einmal im halben Jahr Einmal im Monat Einmal in der Woche Mehrmals in der Weil nicht/keine
seltener Woche Antwort

B 0-9 Beschiftigte 10-49 Beschiftigte 50-249 Beschiftigte Gesamt

Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

56 % der KMU in Europa-19 stehen mit ihren Partnern mindestens einmal pro Woche in Kontakt. Die geringste
Kontakthaufigkeit findet sich in Spanien, wo nur 41 % der Unternehmen jede Woche mit ihren Partnern Kontakt
aufnehmen. Die hochste Kontaktintensitat weist Island auf: 86 % der KMU treten mindestens einmal pro Woche
mit ihren Partnern in Kontakt. Die Unterschiede zwischen den Landern folgen keinem spezifischen Muster.
Folgende Schlussfolgerung ldsst sich daraus ziehen: Die Kontakthdufigkeit scheint mehr von betrieblichen
Faktoren beeinflusst zu werden als von landesspezifischen Faktoren wie etwa der Kooperationskultur, der
Marktstruktur und anderen Rahmenbedingungen.

In Osterreich (45 %) und Spanien (41 %) ist die Kontakthiufigkeit der kooperierenden KMU relativ niedrig,
weniger als 50 % der Unternehmen nehmen zumindest einmal pro Woche Kontakt mit ihren Partnern auf. Eine
Landergruppe gebildet aus Frankreich, Deutschland, Irland, Italien, Liechtenstein, Luxemburg, den Niederlanden

90 Seidenberger, M., Kooperation in Holz, in: Die Wirtschaft 3/2003, S. 26-29, 2003.
91 ENSR Enterprise Survey 2003, nur kooperierende Unternehmen.
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und der Schweiz weist eine mittlere Kontaktfrequenz auf, d.h. zwischen 50 % und 60 % der KMU kontaktieren
ihre Partner mindestens einmal pro Woche. In Belgien, Danemark, Finnland, Griechenland, Island (h6chster Wert
mit 86 %), Norwegen, Portugal, Schweden und im Vereinigten Konigreich stehen mehr als 60 % der
Unternehmen mindestens einmal pro Woche mit ihren Partnern in Kontakt.

Zwischen den Sektoren bestehen keine grolen Unterschiede beziiglich der Kontakthaufigkeit.

Die Kooperationen zwischen den europdischen KMU sind durch stabile Beziehungen gekennzeichnet, was in
Abbildung 3.7 ersichtlich wird. Die meisten kooperierenden Unternehmen sind bereits mehr als funf Jahre in ihre
Partnerschaften eingebunden. Dauerhafte Kooperationen kdénnen im Allgemeinen als Indikator fiir starke
Beziehungen betrachtet werden, da sich Uber die Jahre Vertrauen zwischen den Partnern aufbaut®®. Dies wird
durch weiter filhrende Analysen des ENSR Enterprise Survey 2003 bestdtigt, die zeigen, dass 62 % der
Unternehmen, die seit mehr als fiinf Jahren mit anderen kooperieren, ihre Partner im letzten Jahr nicht
gewechselt haben. Bei Unternehmen die zwischen 3 und 5 Jahren kooperieren, haben 22 % ihre Partner nicht
verandert und bei Unternehmen die zwischen 1 und 2 Jahren kooperieren, trifft dies auf nur 12 % zu”3. Ein
Wechsel der Kooperationspartner ist folglich in den friithen Phasen einer Kooperation wahrscheinlicher.

Es sei allerdings angemerkt, dass - wie weitere Analysen der Daten des ENSR Enterprise Survey 2003 zeigen - ein
starker Zusammenhang besteht zwischen dem Unternehmensalter und dem Zeitraum Uber den ein
Unternehmen bereits mit anderen KMU kooperiert.

Abbildung 3.7:  Dauer von KMU-Kooperationen, Anteil der europaischen KMU in Prozent
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Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

Eine Analyse der Unterschiede zwischen den Landern zeigt, dass vor allem Unternehmen in Finnland, Frankreich,
Norwegen, Danemark und Belgien Uber langjdhrige Partnerschaften verfligen, wahrend die Kooperationen
insbesondere in Portugal noch relativ jung sind. Manche Studien® konnten einen Zusammenhang zwischen der
Kooperationsdauer und dem Umsatzwachstum feststellen. Dies lieRe darauf schlielfen, dass sich Kooperationen
langfristig auf den Umsatz je Beschaftigten auswirken.

Die europdischen KMU verfligen zum einen Uber langjdhrige Erfahrungen mit Kooperationen und neigen
darliber hinaus dazu, die selbe Gruppe an Partnern zu erhalten. Etwa die Halfte der kooperierenden
Unternehmen hat die Partner wahrend der letzten 12 Monate nicht gewechselt (siehe Abbildung 3.8). In jenen
Fallen, in denen Verdnderungen hinsichtlich der Partner stattfanden, ist deren Anzahl meist gleich geblieben oder
gestiegen. Nur in wenigen Féllen hat sich die Anzahl der Partner verringert.

92 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.

93 ENSR Enterprise Survey 2003, nur kooperierende Unternehmen.

94 RZO/EIM, Kansrijker door samenwerking (Mehr Chancen durch Kooperation), Den Haag, 2003.
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Abbildung 3.8: Veranderung der Anzahl der Partner wahrend der letzten 12 Monate, Anteil der
europaischen KMU in Prozent
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Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

In der Halfte der Lander sind die Kooperationsbeziehungen zwischen den KMU besonders stabil. In Belgien,
Finnland, Deutschland, Griechenland, Liechtenstein, den Niederlanden, Norwegen, Spanien, Schweden und der
Schweiz haben mehr als 60 % der KMU keinen Partnerwechsel vollzogen. In den tibrigen Landern berichten die
KMU haufiger tiber Veranderungen bei der Anzahl der Partner wéahrend der letzten 12 Monate. Insbesondere in
Frankreich, Island, Irland, Italien und Portugal ist der Anteil der KMU, die keinen Partnerwechsel durchfiihrten,
vergleichsweise gering. In diesen Landern wurden die Partner - bei insgesamt gleich bleibender Anzahl - haufiger
gewechselt. Sowohl in Island (57 %) als auch in Portugal (42 %) gaben vergleichsweise viele KMU an, dass die
Zahl der Partner zwar gleich geblieben ist, die Partner selbst aber gewechselt haben”. Dies unterstreicht, dass
Portugal insofern einen Spezialfall darstellt, als Kooperationen relativ selten und weniger dauerhaft sind, die
Kontakthaufigkeit gering ist und die Partnerschaften instabil sind. GeméaR einem Experten eines portugiesischen
Industrieverbandes werden Kooperationen zwischen KMU meist beendet sobald die zugrunde liegende Aufgabe
erflllt ist. Mit anderen Worten haben Kooperationen vorwiegend instrumentalen Charakter, werden von Fall zu
Fall eingegangen (wenngleich sie natiirlich wiederholbar sind) und sind nicht strategisch ausgerichtet.

Die Ergebnisse zur Kooperationshaufigkeit und -dauer zeigen, dass KMU Kooperationen in den meisten Fallen als
vorteilhaft empfinden missen, da die Mehrheit bereits mehr als finf Jahre kooperiert und der Grofiteil die Partner
nicht gewechselt hat (oder die Anzahl der Partner sogar erhoht hat). Diese Stabilitdt ermdglicht wiederum die
Entwicklung starker Beziehungen.

Die praktischen Auswirkungen von Verdnderungen in Kooperationen werden in Box 3.2 anhand eines
Fallbeispiels veranschaulicht®®.

95 Der Wirtschaftssektor hat keinen Einfluss die Verdanderung der Zahl der Partner.
96 Siehe: www.industrigruppen.dk.
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Box 3.2: Industrigruppen Svendborg

In Svendborg, im suidlichen Teil Ddnemarks, haben acht danische Zulieferer ein Netzwerk fiir gemeinsames
Marketing und gemeinsame Produktion gebildet. Die GroRe der Unternehmen liegt zwischen 10 und 120
Beschéftigten. Die Betriebe erganzen einander im Metall- und Maschinenbereich, wobei sie jeweils auf
verschiedene Sparten wie Werkzeugherstellung, Spritzguss, Blecherzeugung, oder maschinelle
Oberflachenbehandlung spezialisiert sind. Als Gruppe sind sie in der Lage, 'Komplettleistungen' mit der
Kapazitat eines grolen Unternehmens bei gleichzeitiger Vielseitigkeit und Flexibilitdt kleiner Unternehmen
anbieten zu kdénnen. Diese Kombination ermdglicht es ihnen, fir Kunden zu arbeiten, die sie alleine
vermutlich nicht erreichen kdnnten. Die Tatsache, dass es sich bei den Partnern nicht direkte Konkurrenten
handelt, ist ein wesentlicher Faktor fur den Erfolg der Kooperation. Dies vermeidet mdgliche Probleme wie
Neid und erleichtert das Management dieses Netzwerks von unabhdngigen Unternehmen. In den letzten
Jahren hatten die Partner das Gefiihl, dass sie sich 'auseinander entwickelt' haben, und die gemeinsamen
Aktivitaten der Gruppe wurden in der Folge eingeschrankt.

Das Netzwerk existiert seit 1988 und war bis zum Jahr 2000 sehr erfolgreich. Dafiir waren zwei Hauptgriinde
verantwortlich. Erstens war der Nutzen fir alle acht Mitglieder ersichtlich: Sie erhielten Auftrage, die sie alleine
nicht hatten erfillen kénnen, die Kosten fiir Marketing konnten gesenkt werden (z.B. durch gemeinsame
Ausstellungen bei Messen) und durch das Netzwerk konnten &ffentliche Férdermittel aus nationalen und EU-
Programmen akquiriert werden. Dariliber hinaus hat die Gruppe im Jahr 1997 im Bereich der Weiterbildung
und der Evaluierung von Qualifikationen zusammengearbeitet sowie Lehrgange zur Personlichkeitsbildung
fur zahlreiche Beschaftigte der Gruppe (150) durchgefiihrt.

Zweitens stellte das Netzwerk einen Koordinator an, der die Verteilung der Auftrdge organisierte. In den
meisten Féllen wurde entschieden, dass eines der beiden groRten Unternehmen der Gruppe, die den selben
Eigentimer hatten, fur einen Auftrag verantwortlich war. Die restlichen Mitglieder der Industriegruppe waren,
wenn erforderlich, als Subvertragsnehmer beteiligt. Der Koordinator sorgte auch fiir die Durchfiihrung
gemeinsamer Aktivitaten und fir die Verfolgung der strategischen Pldane des Netzwerks. Zum Beispiel wurden
nationale Férdermittel fiir gemeinsames Marketing und Exportvorhaben in neue Markte beantragt.

Heute ist das Netzwerk sozusagen im 'Bereitschaftszustand'. Der Koordinator betreut weiterhin die Homepage
und erstellt Broschiiren fiir die Kunden, allerdings werden keine anderen gemeinsamen Aktivititen mehr
durchgefiihrt und die Zahl der gemeinsamen Kunden ist ebenfalls sehr gering. De facto beteiligen sich die
acht Unternehmen lediglich an einem breiteren, regionalen Verband namens 'Industri Sydfyn' (Industrie
Sudfuinen), dessen wesentliche Zielsetzung darin besteht, die regionale Wirtschaftspolitik zu beeinflussen.

3.4. Kooperationshindernisse

Die Literatur zu KMU-Kooperationen hat sich bisher vor allem mit den Griinden fiir Kooperationen und mit jenen
Faktoren befasst, die fiir Kooperationen férderlich sind, wahrend Kooperationshindernisse bislang kaum
untersucht wurden. Das Ausmall von KMU-Kooperationen wird allerdings auch von Kooperationsbarrieren
beeinflusst. Im Rahmen des ENSR Enterprise Survey 2003 wurden auch die wahrgenommenen Hindernisse fur
KMU-Kooperationen analysiert.

Wie aus Abbildung 3.9 ersichtlich, stellt der Wunsch die Unabhangigkeit zu bewahren (39 %) das bedeutendste
Hindernis fiir Kooperationen dar. Fehlende Informationen Uber geeignete Partner werden von 16 % der
Unternehmen als Grund angegeben und 15 % der Unternehmen befiirchten, dass sie im Rahmen von
Kooperationen sensible Informationen offen legen miissen. 12 % verweisen auf das Risiko?”, das mit einer
Kooperation mit anderen KMU verbunden ist, und ebenfalls 12 % nennen steuerliche und rechtliche Aspekte als
Hauptgriinde dafiir, keine Kooperation einzugehen. Nur 3 % der Befragten fiihren sprachliche und kulturelle

97 Risiko wird hier als die Ansicht der KMU verstanden, dass Kooperation zu Unsicherheiten fithren kann, die letztlich Kosten fur das
Unternehmen verursachen. In den meisten Féllen ist es schwierig, im Vorhinein abzuschatzen, in welchem Ausmal das wahrgenommene
Risiko objektiv vorhanden oder nur subjektiv ist. Jedenfalls beeinflusst das wahrgenommene Risiko die Entscheidungen der
Geschéftsfiihrung. Beispiele fiir mit Kooperationen verbundene Risiken sind, dass der Erfolg der Aktivitditen von der Leistung anderer
Unternehmen abhéngt, dass der Marktzugang von einem anderen Unternehmen kontrolliert wird, oder dass der Zugang zu Ressourcen von
einem Partner abhéngt.
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Unterschiede als Hauptbarrieren fiir Partnerschaften an. Die seltene Nennung von sprachlichen und kulturellen
Barrieren ist vermutlich damit zu erkldren, dass Kooperationen meist mit nationalen Partnern eingegangen
werden (siehe Abbildung 3.6).

Es sei darauf hingewiesen, dass 25 % der Unternehmen keine Kooperationshindernisse wahrnehmen?®, Dieser
Anteil gilt sowohl fiir kooperierende als auch nicht kooperierende Unternehmen. Dariiber hinaus zeigt eine
Analyse der Daten, dass auch beziiglich der wahrgenommenen Kooperationshindernisse kein groer Unterschied
zwischen kooperierenden und nicht kooperierenden KMU besteht.

Abbildung 3.9: Die wichtigsten Kooperationshindernisse, Anteil der europaischen KMU in Prozent*

Wunsch, die Unabhangigkeit zu bewahren

Fehlende Information Uber fiir Kooperationen geeignete KMU

Méchte sensible Informationen gegeniiber anderen KMU nicht
offen legen

Einschrdankungen auf Grund von Besteuerung oder rechtlichen
Regelungen

Mit Kooperationen verbundenes hohes Risiko

Sprachliche und kulturelle Barrieren

Es bestehen keine Hindernisse

Weil} nicht/keine Antwort

* Zwei Antworten moglich.

Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Alle Unternehmen.

Der Wunsch die Unabhédngigkeit zu bewahren wird am hdufigsten von Unternehmen aus Belgien, Danemark,
Liechtenstein, Luxemburg, den Niederlanden, Irland, Italien und der Schweiz angefiihrt. Ein Mangel an
Informationen Uber fiir Kooperationen geeignete KMU ist insbesondere in Belgien, Finnland, Irland, Italien, den
Niederlanden, Portugal und im Vereinigten Kénigreich verbreitet. Weitere Analysen der nationalen Unterschiede
zeigen, dass Unternehmen in Frankreich, Griechenland, Island, Norwegen, Portugal, Spanien und Schweden die
Offenlegung von sensiblen Informationen gegeniiber anderen KMU sowie ein mit Kooperationen verbundenes
Risiko relativ selten als Hindernis wahrnehmen.

Eine Differenzierung der Daten aus Abbildung 3.9 nach GréRenklassen gibt dariiber Aufschluss, inwieweit die
wahrgenommenen Hindernisse von der UnternehmensgrofRe beeinflusst werden. Die Ergebnisse werden in
Tabelle 3.2 dargestellt. Der Wunsch die Unabhangigkeit zu bewahren ist in allen GroRenklassen dhnlich stark
ausgepragt. Der Erhalt der Unabhdngigkeit scheint eine wesentliche Zielsetzung fiir KMU zu sein. Dies erklart
auch, warum die meisten KMU unabhdngige Einheiten bleiben und nicht mit andere Unternehmen fusionieren,
um GroRenvorteile zu erzielen. Aus dieser Perspektive stellt die KMU-Kooperation eine Alternative dar, bei der
gewisse Skalenvorteile lukriert werden kénnen und gleichzeitig ein hoher Grad an Unabhéangigkeit erhalten
bleibt. Der einzige Unterschied zwischen den drei GréRenklassen besteht darin, dass Kleinstunternehmen eine
Offenlegung sensibler Informationen weniger haufig als Barriere sehen. Geschdftsfiihrer von Kleinstunternehmen
sehen auch héaufiger keinerlei Hindernisse fir KMU-Kooperationen.

98 Die Antwortkategorie 'Es bestehen keine Hindernisse' wurde vom Interviewer nicht vorgelesen.
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Tabelle 3.2: Die wichtigsten Kooperationshindernisse, nach UnternehmensgroRe

Kleinstunternehmen
0-9 Beschiftigte

Kleine Unternehmen
10-49 Beschidftigte

Mittlere Unternehmen
50-249 Beschiftigte

Erstgereihtes
Hindernis
Zweitgereihtes
Hindernis

Drittgereihtes
Hindernis

Der Wunsch, die
Unabhédngigkeit zu bewahren
Fehlende Informationen uber fur
Kooperationen geeignete KMU

Mochte sensible Informationen
gegeniiber anderen KMU nicht

Der Waunsch, die
Unabhéangigkeit zu bewahren
Méchte sensible Informationen
gegeniiber anderen KMU nicht
offen legen

Fehlende Informationen tber fiir
Kooperationen geeignete KMU

Der Wunsch, die
Unabhéangigkeit zu bewahren
Méchte sensible Informationen
gegeniiber anderen KMU nicht
offen legen

Fehlende Informationen tber fir
Kooperationen geeignete KMU

offen legen

Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Alle Unternehmen.

Der Wirtschaftssektor hat nur einen geringen Einfluss auf die wahrgenommenen Kooperationshindernisse. Bei
Unternehmen in der Sachgitererzeugung und im Bauwesen ist der Wunsch, die Unabhangigkeit zu bewahren,
starker ausgepragt als bei KMU in anderen Sektoren. Unternehmen der Sachgtitererzeugung und im Bauwesen
berichten auch generell hdufiger Uber Kooperationshindernisse und haben héufiger Bedenken, sensible
Informationen offen zu legen. Dennoch ist der Kooperationsgrad von Unternehmen in diesen Sektoren nicht
niedriger als in anderen Sektoren, wie in Abschnitt 3.2.1 gezeigt wurde. Dies weist darauf hin, dass Unternehmen
in der Sachgtitererzeugung und im Bauwesen in der Praxis Wege gefunden haben, trotz der Barrieren erfolgreich
zu kooperieren. Eine weitere mogliche Erklarung ist, dass die Kooperationsvorteile in diesen Sektoren so hoch
sind, dass die mit den Barrieren verbundenen Kosten mehr als aufgewogen werden.

Der Bericht des Beobachtungsnetzes99 zu regionalen Clustern kam zu dhnlichen Ergebnissen. Kleinere innovative
Unternehmen weisen keine hohe Kooperationsneigung auf, weil sie flirchten, ihre Unabhdngigkeit zu verlieren.
Es ist schwierig fur KMU, einen Ausgleich zwischen Vertraulichkeit (Geheimhaltung von Informationen) und
Austausch von Wissen und Information - eine notwendige Voraussetzung fir erfolgreiche Netzwerkarbeit - zu
finden.

Wie oben erwahnt, wurden die von kooperierenden KMU wahrgenommenen Kooperationshindernisse mit jenen
der nicht kooperierenden KMU verglichen. Obwohl insgesamt keine grolen Unterschiede bestehen, zeigen die
Analysen, dass kooperierende Unternehmen homogenere oder konsistentere Antworten gaben als nicht
kooperierende KMU'®. Dies bedeutet, dass Unternehmen, die iiber Kooperationserfahrungen verfiigen, in der
Praxis ahnliche Barrieren feststellen. KMU ohne Kooperationserfahrung nehmen hingegen eine groRere
Bandbreite an Hindernissen wahr.

Eine Untersuchung Uber das Skillnets'®'-Netzwerk in Irland zeigte, dass die anfdnglichen Kooperationséangste

geringer werden sobald KMU tatséchlich eine Kooperation eingehen. Skillnets existiert seit dem Jahr 1999 und

verfolgt das Ziel, Beschéaftigte in verschiedenen Qualifikationsbereichen zu schulen. Die Resonanz von

Arbeitgebern und Arbeitnehmern aus ganz Irland war ausgenommen positiv. In einem Zeitraum von 18

Monaten beteiligten sich 3 802 Betriecbe und 10 686 Arbeitnehmer an der MaRnahme. Es bestehen 40

sektorspezifische Netzwerke, die eine grolRe Bandbreite an Branchen abdecken. Die zwei wesentlichen Barrieren,

auf die der Grofteil der Skillnets-Netzwerke gestoRen ist, waren:

— Die Erwartung, dass die Zusammenfihrung von Arbeitskraften aus verschiedenen Unternehmen dazu
fihren kdnnte, dass Mitarbeiter von Konkurrenzunternehmen abgeworben werden, und

— Bedenken beziiglich des Teilens, des Austauschs oder des unbeabsichtigten Weitergebens vertraulicher
Informationen Giber Produkte, Strategien oder Preise an Konkurrenten.

99 Europaische Kommission, Beobachtungsnetz der europdischen KMU, 2002/Nr. 3, Regionale Cluster in Europa, Bericht erstellt von KPMG
Special Services, EIM Business & Policy Research und ENSR im Auftrag der Generaldirektion Unternehmen, Luxemburg, Amt fir amtliche
Veroffentlichungen der Européaischen Gemeinschaften, 2002.

100 Im Rahmen der Erhebung wurde nach den zwei wichtigsten Kooperationshindernissen gefragt. Die Antworten der nicht kooperierenden
Unternehmen sind stérker diversifiziert.

101 Skillnets 1999-2000: A Review of the First Year of the Pilot Training Networks Programme (Skillnets 1999-2000: Ein Uberblick tiber das erste
Jahr des Pilotprogramms zu Weiterbildungsnetzwerken), Juni 2001.
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In der Untersuchung wird allerdings festgestellt, dass diese Beflirchtungen im Lauf der Zeit abgenommen haben
und durch das Geflihl ersetzt wurden, dass die Vorteile der Weiterbildung im Rahmen von Netzwerken
gegeniber den Bedenken deutlich tiberwiegen.

Um die Interpretation der von den KMU wahrgenommenen Hindernisse zu erleichtern, wurden mit Hilfe einer

Faktorenanalyse102 zwei Gruppen von Barrieren identifiziert:

1 Die Furcht vor dem Verlust der Unabhéngigkeit (beinhaltet: den Wunsch, die Unabh&ngigkeit zu bewahren,
den Wunsch sensible Informationen gegeniiber anderen KMU nicht offen legen zu miissen sowie das mit
Kooperationen verbundene hohe Risiko);

2 Institutionelle Hindernisse (beinhaltet: Fehlende Informationen Uber fiir Kooperationen geeignete Partner,
sprachliche und kulturelle Barrieren, Einschrankungen auf Grund von Besteuerung oder rechtlichen
Regelungen).

Die Furcht vor dem Verlust der Unabhadngigkeit

KMU versuchen grundsatzlich die interne Kontrolle tiber die Kernkompetenzen zu behalten, die fir ihre
Wettbewerbsfahigkeit wesentlich sind. Kooperationen mit Partnern werden vorzugsweise dafiir eingesetzt, die
intern kontrollierten Kernkompetenzen zu ergéanzen oder zu verbessern'%,

Der Wunsch die Unabhéngigkeit zu erhalten, sensible Informationen nicht offen legen zu missen und das
wahrgenommene Risiko sind durchwegs von der Art und Weise abhdngig, wie Geschéftsfiihrer die zentralen
Wettbewerbsfaktoren ihres Unternehmens wahrnehmen, sowie von ihrer allgemeinen Offenheit in
geschéftlichen Angelegenheiten. Diese Faktoren sind im Unternehmen selbst, seinen betrieblichen Abldufen und
seinem Management begriindet. Manche KMU verdanken ihre Wettbewerbsposition einer einzigartigen
Technologie oder einem einzigartigen Verfahren. Dies gilt fir viele spezialisierte Unternehmen im Bereich der
Sachglitererzeugung, aber auch fir viele Betriebe im Beratungsbereich. Oftmals befiirchten die Unternehmen,
dass das Offenlegen ihres Know-hows ihre Wettbewerbsvorteile verringern kénnte.

Im Gegensatz dazu sehen manche Unternehmen ihre Fahigkeit zur Entwicklung eigenen Wissens, und nicht das
Wissen selbst, als ihren Wettbewerbsvorteil an. lhre Fahigkeit, neue Wettbewerbsvorteile zu entwickeln,
ermdoglicht ihnen gegentiiber einem Wissensaustausch offener zu sein. Kurz gesagt, manche KMU befirchten,
dass ihre einzigartigen Wettbewerbsvorteile durch Kooperation verloren gehen kénnten, wéahrend andere diese
Beflirchtungen nicht haben.

Einige nationale Studien zeigen, dass KMU versuchen ihre Unabhangigkeit zu bewahren, indem sie den Grad der
Bindung im Rahmen der Kooperation reduzieren. Zum Beispiel stellt eine Untersuchung unter spanischen
KMU'® fest, dass die Unternehmen in Zusammenhang mit der Formalisierung ihrer Vereinbarungen mit
internationalen Partnern dazu neigen, den Grad der Bindung zu minimieren, um dadurch ihre Unabhangigkeit
zu erhalten.

Die Studie iiber die Schweizer Hotelbranche'®® zeigte, dass Kooperationen mit einer hohen Bindungsintensitat
weniger verbreitet sind. Es wurde daraus geschlossen, dass Schweizer Hotelbesitzer besonders darauf achten,
ihre Unabhdngigkeit und ihre wirtschaftliche Autonomie bewahren zu kénnen.

Laut einem dénischen Universitdtsprofessor ist die Kooperationsintensitdt in wissensintensiven Sektoren, wie
etwa in der Biotechnologie, hoéher und die Kooperationen sind stdrker formalisiert als z.B. im
Dienstleistungsbereich oder in der Sachgitererzeugung.

102 Mit Hilfe einer Faktorenanalyse werden jene Variablen identifiziert, die stark mit einander korrelieren. Es wird daher davon ausgegangen, dass
diese Variablen verschiedene Aspekte des selben Konzepts widerspiegeln. In unserem Fall wurden zwei Gruppen von Variablen (Faktoren)
identifiziert, wobei jede etwa 20 % der Varianz in den Antworten der Unternehmen erklart.

103 Wallenklint, J., A Managerial Perspective on Small-Firm Network Organizations. An Overview of the Field and a Study of Practice (Die
betriebswirtschaftliche Perspektive zu Netzwerk-Organisationen kleiner Unternehmen. Ein Uberblick zum Thema und eine praktische
Untersuchung), Department of Business Administration and Social Science. Division of Industrial Organization, 2001:46, 2001.

104 Fernandez de Arroyabe, ).C. und N. Arranz Pefia, La cooperacion empresarial para la internacionalizacién: Evidencia empirica desde la expe-
riencia de las pyme y las microempresas (Unternehmenskooperationen zur Internationalisierung: empirische Evidenz auf der Grundlage der
Erfahrungen von KMU und Kleinstunternehmen), in Papeles de Economia Espafiola, Nr. 89-90. Madrid, 2001.

105 Frey, M., Netzwerkmanagement in der Hotelindustrie. Gestaltungsansatze fur Klein- und Mittelunternehmen, Dissertation, Universitat St.
Gallen, Bamberg, 2002.
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Institutionelle Hindernisse

Die institutionellen Hindernisse spiegeln die Wahrnehmung struktureller Aspekte in Bezug auf die
Rahmenbedingungen fiir Kooperationen seitens der Unternehmen wider. Unternehmen die Uber fehlende
Informationen Ulber geeignete Kooperationspartner klagen, neigen auch dazu, sprachliche und kulturelle
Faktoren sowie steuerliche und rechtliche Regelungen als Hindernisse anzufiihren.

Die Analyse der Daten zeigt, dass sich drei Gruppen unterscheiden lassen:

1 KMU ohne Kooperationen nennen institutionelle Hindernisse am seltensten;

2 KMU mit ausschliellich formalen oder ausschlielich nicht-formalen Kooperationen nehmen eine mittlere
Position ein;

3 KMU die sowohl iber formale als auch tber nicht-formale Kooperationen verfligen, nennen institutionelle
Hindernisse am haufigsten.

Diese Ergebnisse lassen darauf schlieRen, dass KMU zunehmend mit institutionellen Hindernissen konfrontiert
sind, sobald sie tatsachlich eine (formale) Kooperation eingehen. Die oben genannten institutionellen Barrieren
kénnen durch die Wirtschaftspolitik mit Hilfe von gesetzlichen Regelungen oder Programmen beeinflusst
werden, die Kooperationen zwischen KMU erleichtern und férdern sowie Hindernisse entscharfen. Freilich muss
dabei ein Ausgleich zwischen der Férderung von KMU-Kooperationen zur Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit
einerseits und der Sicherung eines funktionsfahigen freien Marktes andererseits gefunden werden. Dieses Thema
wird im néchsten Kapitel diskutiert.

3.5. Kooperationen und Wettbewerbsfahigkeit

Der Zusammenhang zwischen KMU-Kooperationen und der Wettbewerbsfahigkeit ist komplex, mehrdeutig und
schwierig zu messen. Erstens kann Wettbewerbsfahigkeit nicht in wenigen Begriffen eindeutig definiert werden.
Als Indikatoren konnen der Umsatz oder der Gewinn, ebenso wie die Kosteneffizienz und die Qualitat der
Leistungen, die Vielfalt der angebotenen Produkte, das F&E-Budget, die Kompetenzen der Mitarbeiter, die
Qualitat der Betriebsausstattung usw. herangezogen werden. Zweitens hangt die Wettbewerbsfahigkeit
abgesehen von der Kooperationstatigkeit von vielen weiteren Faktoren ab. Viele Faktoren liegen auferhalb des
Unternehmens, wie etwa die Verfiigbarkeit finanzieller Mittel oder die Starke der Konkurrenten. Drittens weist die
Wettbewerbsfahigkeit eine zeitliche Dimension auf. Die Kosten fiir die Erhaltung und die Sanierung von Anlagen
und Einrichtungen, fir die Produktentwicklung und Marktbearbeitung reduzieren oftmals kurzfristig die Ertréage,
fihren jedoch auf lange Sicht zu héheren (und nachhaltigeren) Gewinnen. Alle diese Aspekte machen eine
fundierte Analyse der Beziehung zwischen Kooperation und Wettbewerbsfahigkeit schwierig. Trotz dieser
offensichtlichen Probleme werden hier zwei unterschiedliche Ansatze verfolgt.

Erstens wurden KMU im Rahmen des ENSR Enterprise Survey 2003 ersucht, einzuschdtzen, ob die Kooperation
ihre Wettbewerbsfahigkeit beeinflusst hat. Acht von zehn KMU in Europa-19 gaben an, dass die Kooperationen
mit anderen KMU tatsdchlich die Wettbewerbsfahigkeit des Unternehmens verbessert haben (siehe auch
Abbildung 3.10). Die Abbildung zeigt zwar deutliche Unterschiede zwischen den Ldndern, die Differenz
zwischen den héaufigsten Nennungen und den seltensten Nennungen betragt aber nur ungefdhr 15
Prozentpunkte. Die Wirkung von Kooperationen auf die Wettbewerbsfahigkeit wird demnach in allen Landern
positiv eingeschatzt.
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Abbildung 3.10: Verbesserte Wettbewerbsfahigkeit auf Grund von KMU-Kooperationen, Anteil der
europaischen KMU in Prozent
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Quelle: ENSR Enterprise Survey 2003. Nur kooperierende Unternehmen.

Weitere Analysen der Daten zeigen, dass in Bezug auf die Einschdtzung der Auswirkungen von Kooperationen
auf die Wettbewerbsfahigkeit keine grofRen Unterschiede zwischen den Sektoren und GréRRenklassen bestehen.

Im Rahmen des zweiten Ansatzes wurde das Umsatzwachstum der kooperierenden Unternehmen mit jenem der
nicht kooperierenden KMU verglichen. Kooperierende Unternehmen wiesen zwischen 2001 und 2002 ein
durchschnittliches Umsatzwachstum von etwa 2 % auf, wédhrend nicht kooperierende Unternehmen einen
Umsatzriickgang von durchschnittlich 0,3 % verzeichneten'. Dieser Unterschied ist statistisch signifikant.

Das Wachstumspotenzial steht mit der Fahigkeit in Zusammenhang, Marktchancen zu nutzen, was ebenfalls ein
Indikator der Wettbewerbsfahigkeit ist. Die Analysen kdnnen die Frage nicht beantworten, ob das Wachstum eine
Folgewirkung der KMU-Kooperation war oder ob die Unternehmen zur Kooperation gezwungen waren, um das
Wachstum aufrecht zu erhalten. Dariliber hinaus kann mit Hilfe der verfiigbaren Informationen nicht geklart
werden, welcher Teil der Wachstumsrate mit der Kooperation in Zusammenhang steht. Wenngleich mit den
Analysen keine Kausalbeziehung festgestellt werden kann, wird jedenfalls damit bestétigt, dass eine Relation
zwischen Wachstum und Kooperation besteht. Andererseits impliziert dies nicht, dass Kooperation in jedem Fall
eine geeignete Strategie darstellt, um die Wettbewerbsfdhigkeit nicht kooperierender Unternehmen zu
verbessern.

Die Experteninterviews bestatigen, dass der wichtigste Vorteil, den KMU aus Kooperationen mit anderen KMU
ziehen koénnen, die Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit ist, indem ihnen der Zugang zu Wissen und Know-how
(Uber Produktion, Technologien und Markte), der Zugang zu grofReren Markten und finanziellen Mitteln sowie
eine Senkung der Kosten ermdéglicht wird'?’.

Die Fallstudien Uber erfolgreiche KMU-Kooperationen zeigen, dass Kooperationen bei den meisten KMU zu
zahlreichen positiven Effekten gefiihrt haben. Jedoch ist es auch fir die direkt betroffenen Fiihrungskrafte
schwierig festzustellen, auf welche Art und Weise und in welchem Ausmal die Kooperation zur
Wettbewerbsfahigkeit des Unternehmens beigetragen hat. Die meisten Effekte der Kooperationen werden nur in
qualitativen Begriffen beschrieben. Dariiber hinaus sind die weniger erfolgreichen Beispiele von KMU-
Kooperationen weniger gut dokumentiert. Mogliche negativen Effekte von Kooperationen auf die
Wettbewerbsfahigkeit von Unternehmen sind deshalb noch schwieriger zu identifizieren.

106 ENSR Enterprise Survey 2003 / EIM Business & Policy Research; Statistisches Verfahren: ANOVA; Signifikanz: 0,000.

107 'In Unternehmensnetzwerke eingebundene Betriebe sind schneller gewachsen als Unternehmen ohne Kooperationsnetzwerke. Die
Produktivitat ist bei Netzwerk-Unternehmen deutlich héher, da es die Netzwerkkooperation den eingebundenen Unternehmen erméglicht,
sich auf ihre Kernkompetenzen zu konzentrieren ohne zusétzliche Ressourcen aufwenden zu miissen'. Informationen aus einem Interview
mit einem finnischen Doktoratsstudenten und einem finnischen Projektmanager, der einen Kooperations- und Unterstiitzungsverband fur
kleine Unternehmen représentiert.
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Eine Reihe von nationalen Studien hat die Beziehung zwischen Kooperationen und der Entwicklung der
Unternehmen untersucht:

Eine Zwischenevaluierung der oberdsterreichischen Clusterinitiativen'®® zeigte, dass sich die
Wettbewerbsposition aller Clusterpartner insgesamt verbessert hat. Nur 5 % der Unternehmen gaben an,
dass sich ihre Wettbewerbsposition in den letzten vier Jahren verschlechtert hat, 24 % konnten keine
Verdnderung erkennen wund fiir 71 % hat sich die Wettbewerbsposition verbessert. Die
Wettbewerbsvorteile resultieren nicht nur aus der Clusterinitiative. Die Studie bestdtigte, dass sich
Unternehmen, die innovativ und wachstumsorientiert sind, eher an Clusterinitiativen beteiligen als
andere Unternehmen.

Die finnische Studie'® iiber Formen und Trends im Bereich der Netzwerkbildung und tber die
Entwicklung von Unternehmen der Sachgiitererzeugung zeigt, dass Unternehmen, die in Netzwerke
eingebunden waren, schneller gewachsen sind als Unternehmen, die nicht an Kooperationsnetzwerken
beteiligt waren. Das Wachstum betraf sowohl den Umsatz als auch die Beschaftigung. AulRerdem ist die
Produktivitdit von Netzwerk-Unternehmen deutlich hodher, da es die Netzwerkkooperation den
eingebundenen Unternehmen erlaubt, sich auf die Kernkompetenzen zu konzentrieren. Dies fuhrt zu
einer Umsatzsteigerung ohne einen entsprechenden Anstieg des Ressourceneinsatzes. Beziliglich der
Rentabilitat besteht kein Unterschied zwischen Netzwerk-Unternehmen und solchen, die nicht in
Netzwerke eingebunden sind. Dies kann sowohl auf das erst relativ kurze Bestehen der strategischen
Kooperationen als auch auf den Preiswettbewerb am Markt zuriickzufiihren sein.

In Deutschland hat das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit eine Analyse tiber die Auswirkungen
von Kooperationen zwischen KMU verbffentlicht''°. Die Untersuchung basiert auf einer Befragung von
2426 KMU. 69 % der befragten KMU beschéftigen weniger als 100 Mitarbeiter und 19 % verfiigen tber
weniger als 20 Mitarbeiter. Die am haufigsten genannten Wettbewerbsvorteile von Kooperationen waren
die Kostenreduktion (87 %) und der bessere Markterfolg (85 %).

Eine Studie aus den Niederlanden'"" zeigt, dass Unternehmen die haufig kooperieren, bessere Ergebnisse
und geringere Kosten aufweisen. Ebenso ist die erwartete Gewinn- und Umsatzentwicklung bei diesen
Unternehmen besser als bei nicht kooperierenden Betrieben. Bei Konstanthaltung der Merkmale des
Unternehmers, des Betriebes sowie der Umfeldbedingungen konnten die Unterschiede in den
Leistungsmerkmalen allerdings nicht direkt mit der Kooperationstatigkeit in Zusammenhang gebracht
werden. Die (rechtliche) Form der Kooperation hatte ebenfalls keinen direkten Einfluss auf die Leistung
des Unternehmens. Umgekehrt beeinflusste die Art der Kooperation jedoch teilweise das Wachstum des
Unternehmens gemessen an der Beschaftigung. Kooperationen im Bereich des Produktionsprozesses und
im Bereich Marketing und Verkauf korrelierten negativ mit der Verdanderung der Beschaftigung des
Unternehmens. Durch Kooperationen wird eine héhere Flexibilitdt und Effizienz erreicht. Daher kdnnen
Kooperationen sowohl zu einer héheren Produktivitat und Kapazitatsauslastung (und in der Folge einer
héheren Betriebsleistung) als auch zu einer geringeren Beschéftigung fihren.

9

Unabhangig von den Schwierigkeiten, die mit der Messung des Beitrags von Kooperationen zur
Wettbewerbsfahigkeit von KMU verbunden sind, scheinen KMU im Allgemeinen doch Vorteile aus der
Kooperationstdtigkeit zu ziehen. Wie bereits erwahnt, muss jedoch darauf hingewiesen werden, dass
Kooperationen weder den einzigen noch den in allen Fillen am besten geeigneten Weg darstellen, die
Wettbewerbsfahigkeit zu verbessern.

108 Ohler, F., Gamsjager, C., Mahlich, J., Evaluierung der oberésterreichischen Clusterinitiativen im Auftrag des Amtes der Oberdsterreichischen

Landesregierung Abteilung Gewerbe, Wien, 2001.

109 Confederation of Finnish Industry and Employers, Kohti strategisia yritysverkostoja. Osaraportti (Uber strategische Unternehmensnetzwerke -

Erster allgemeiner Bericht tiber die Bildung industrieller Netzwerke), 2001, http://www.tt.fi/arkisto/getoriginal.pl?ft_cid=2059, (Stand: 11.
Mai 2003).

110 Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit, Kooperationen planen und durchfiihren, Berlin, 2003.
111 RZO/EIM, Kansrijker door samenwerking (Mehr Chancen durch Kooperation), Den Haag, 2003.



Rahmenbedingungen fiir
KMU-Kooperationen

4.1. Einleitung

Die vorangegangenen Kapitel haben sich mit den Merkmalen und Strukturen von KMU-Kooperationen in Europa
befasst. In diesem Kapitel werden die Rahmenbedingungen fiir KMU-Kooperationen diskutiert.

Die wirtschaftlichen Umfeldbedingungen fiir KMU-Kooperationen werden u.a. durch jene Gesetze, Regelungen,
Usancen und wirtschaftsethischen Normen bestimmt, die die Abwicklung von Geschaften im Allgemeinen
regeln. Dartber hinaus zahlen auch die zahlreichen &ffentlichen UnterstitzungsmaBnahmen zum
wirtschaftlichen Umfeld. Diese verfolgen das Ziel, die Unternehmensentwicklung zu férdern, insbesondere dort
wo dies nicht durch den Markt selbst bewirkt wird.

Im Allgemeinen sind diese Rahmenbedingungen fiir Unternehmen jeder GréRRe gleichermallen giiltig und nur
ein kleiner Teil dieser Rahmenbedingungen beeinflusst KMU-Kooperationen. Die Bedingungen kénnen auf KMU-
Kooperationen - sei es beabsichtigt oder unbeabsichtigt - einerseits fordernd, andererseits aber auch
einschrankend wirken.

Als Rahmenbedingungen fir KMU-Kooperationen werden in diesem Bericht alle jene Gesetze, Regelungen und
wirtschaftspolitischen MaRnahmen verstanden, die die Grenzen und Bedingungen fiir Kooperationen zwischen
KMU festlegen.

Diese Definition schlieRt alle allgemeinen Regelungen des Wirtschaftslebens aus, z.B. dass in Europa
Preisabsprachen zwischen Mitbewerbern fiir Unternehmen jeder GréRe nicht zuldssig sind. Daher werden etwa
Gesetze und Regelungen zu Preisabsprachen nicht als fiir KMU-Kooperationen relevante Rahmenbedingungen
betrachtet. Wenn die 6ffentliche Hand allerdings umfangreiche Belege verlangt, dass KMU-Kooperationen die
Preise nicht beeinflussen, dann kdnnten die daraus resultierenden administrativen Belastungen fiur KMU-
Kooperationen in der Praxis einschrdnkend wirken. Die Regelungen, die Preisabsprachen unterbinden sollen,
werden im Rahmen dieses Berichts nicht berticksichtigt. Das Erfordernis einer umfangreichen Dokumentation,
dass Kooperationen nicht zu Preisabsprachen fiihren, wird hingegen als Bestandteil der Rahmenbedingungen fiir
KMU-Kooperationen betrachtet.

Die Einflhrung des Binnenmarktes brachte eine Reihe neuer wirtschaftlicher Rahmenbedingungen fir die
unternehmerische Tatigkeit in Europa mit sich. Die Binnenmarktregelungen enthalten jedoch keine Elemente, die
die Kooperationsneigung von KMU direkt beeinflussen wiirden. Der Binnenmarkt selbst wird daher in diesem
Kapitel zu den Rahmenbedingungen fiir KMU-Kooperationen nicht berticksichtigt.

Die Rahmenbedingungen fir KMU-Kooperationen werden teils auf nationaler Ebene, teils auf Ebene der EU
festgelegt. Im Folgenden werden zwei Bereiche diskutiert, die rechtlichen und die wirtschaftspolitischen
Rahmenbedingungen.
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4.2. Rechtliche Rahmenbedingungen

Die rechtlichen Rahmenbedingungen bilden einen wesentlichen Teil der Verhaltensnormen im Wirtschaftsleben.
Der rechtliche Rahmen grenzt den Handlungsspielraum fiir KMU-Kooperationen ein. In erster Linie erfolgt dies,
indem nicht gewiinschte Verhaltensformen ausgeschlossen werden, und in geringerem Ausmall indem
vorgegeben wird, welche Verhaltensweisen anzuwenden sind. Zum Beispiel kann das Wettbewerbsrecht
Vereinbarungen verbieten, die den Wettbewerb einschrénken, jedoch kann es nicht sicherstellen, dass die
Unternehmen tatsdachlich mit einander konkurrieren.

Zu den grundlegenden Prinzipien des Binnenmarkts zahlt, dass der Zugang zu Markten und der Wettbewerb
unter gleichen Bedingungen erfolgt. Um dies sicherzustellen, legt die Europdische Union die Regeln fiir den
internationalen Handel innerhalb der EU fest. Jedes Land ist dafiir verantwortlich, dass diese Regelungen in
seinem jeweiligen Rechtssystem in nicht diskriminierender Weise umgesetzt werden.

Theoretisch kénnen vier Bereiche des rechtlichen Rahmens unterschieden werden, die Kooperationen zwischen
KMU potenziell beeinflussen kénnen. Erstens kdnnen die Wettbewerbsregeln der EU und der nationalen Ebene
den Wirkungsbereich und die Arten von Kooperationen einschrianken. Zweitens existiert eine spezifische
Rechtsform, die internationale Kooperationen erleichtern kann: die EWIV. Drittens kann das Steuerrecht auf
nationaler Ebene einen Einfluss auf den wirtschaftlichen Nutzen von Kooperation ausiiben. Viertens kénnen
haftungsrechtliche Fragen auf nationaler Ebene das mit Kooperationen verbundene Risiko beeinflussen.
Allerdings wurden keinerlei Anhaltspunkte gefunden, dass KMU-Kooperationen in Europa-19 in der Praxis durch
steuerrechtliche oder haftungsrechtliche Aspekte beeinflusst werden. Im Folgenden wird zundchst die EWIV
vorgestellt und sodann auf die moglichen Auswirkungen des Wettbewerbsrechts auf EU- und auf nationaler
Ebene eingegangen.

4.2.1. Die EWIV

Die Europaische Wirtschaftliche Interessensvereinigung wurde im Jahr 1989'12113 geschaffen, um als spezielle

Rechtsform grenziiberschreitende Kooperationen in Europa zu erleichtern. Die EWIV ermdglicht die Errichtung
einer eigenen rechtlichen Einheit fir Gemeinschaftsunternehmen (Joint Ventures) von zwei oder mehreren
Rechtspersonen (Unternehmen, juristischen oder natirlichen Personen), die in zwei oder mehr Landern des EWR
tatig sind. Die EWIV wurde nicht speziell fir KMU geschaffen. Die Anzahl der Vereinigungen hat im Lauf der Jahre
stetig zugenommen und im September 2001 bestanden etwa 1 200 EWIVs''*, sodass ihr Zahl derzeit bereits
deutlich hoher sein dirfte. Die meisten EWIVs wurden in Frankreich, Belgien und Luxemburg gegriindet. lhre
Popularitdit wurde bis zu einem gewissen Grad dadurch begrenzt, dass jedes einzelne Mitglied eine
Gesamthaftung fir die EWIV Gbernehmen muss.

4.2.2. Wettbewerbsregeln der EU

Das Ziel der EU-Wettbewerbspolitik besteht darin, sicherzustellen, dass den Konsumenten Produkte von
ausgezeichneter Qualitdét zu konkurrenzfahigen Preisen zur Verfiigung stehen''>.  Die europadische
Wettbewerbspolitik umfasst vier Bereiche:

— Kartellrecht: Verhinderung und Auflésung von Vereinbarungen, die geeignet sind den Wettbewerb zu
beschranken (z.B. Vereinbarungen zur Preisfestsetzung oder Kartelle zwischen Konkurrenten) und
Ausschluss des Missbrauchs von marktbeherrschenden Stellungen durch Unternehmen.

— Kontrolle von Zusammenschliissen: Die Kontrolle von Zusammenschlissen zwischen Unternehmen (z.B.
die Fusion zwischen zwei grofRen Konzernen, die zu einer marktbeherrschenden Stellung filhren wiirde).

— Liberalisierung: Einfuhrung des Wettbewerbs in monopolistischen Wirtschaftssektoren (z.B.
Telekommunikation).

112 Verordnung (EWG) Nr. 2137/85 des Rates vom 25. Juli 1985 iber die Schaffung einer Europdischen Wirtschaftlichen Interessensvereinigung
(EWIV).

113 EIM/ENSR, Européisches Beobachtungsnetz fiir KMU, Dritter Jahresbericht, Zoetermeer, 1995.

114 Es existiert kein zentrales europdisches Register fiir EWIVs, daher sind keine exakten Informationen tiber die Anzahl und die Zusammen-
setzung von EWIVs verfuigbar. Zahorka, H.]., EEIG European Economic Interest Grouping: The only transnational legal instrument for co-
operation between entrepreneurs in Europe (EWIV Europaische wirtschaftliche Interessensvereinigung: Das einzige transnationale
Rechtsinstrument fiir Kooperationen zwischen Unternehmern in Europa), LIBERTAS - European Institute GmbH, European EEIG Information
Centre, Stuttgart, 2001; http://www.libertas-institut.com/uk/ewiv/BasicScriptEN.pdf.

115 http://www.europa.eu.int/comm/competition/citizen/citizen_antitrust.html.
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— Kontrolle offentlicher Subventionen: Die Kontrolle o6ffentlicher Subventionen vonseiten nationaler
Regierungen soll sicherstellen, dass solche MaRnahmen den Wettbewerb im gemeinsamen Markt nicht
verzerren (z.B. das Verbot eines staatlichen Zuschusses, der ein verlustbringendes Unternehmen im
Markt halt, auch wenn keine Aussicht auf Sanierbarkeit besteht).

Die KMU-Kooperation beriihrt vor allem den Bereich des Kartellrechts' '® im Rahmen der EU-Wettbewerbspolitik.

Dieser Rechtsbereich kann auch nationale MaRnahmen zur Férderung von KMU-Kooperationen einschranken.
Solche Einschriankungen werden sich hauptsachlich auf das AusmaRl und den Umfang von Kooperationen
beziehen, nicht aber auf die Kooperation an sich. Dariiber hinaus kommt die EU-Wettbewerbspolitik nur dann
zur Anwendung, wenn der Handel zwischen den Mitgliedstaaten negativ beeinflusst wird.

KMU verfiigen in der Regel Uiber geringe Macht innerhalb ihrer Mérkte. Es wird daher eher die Ausnahme als die
Regel sein, dass kooperierende KMU eine Monopolstellung in einem wesentlichen Teil des europdischen Marktes
erlangen. Folglich hat die Kommission in einer Erklarung festgestellt, dass Vereinbarungen zwischen KMU von
den Marktanteilsauflagen des Wettbewerbsrechts, Artikel 81, ausgenommen sind""”. Anders kann sich die
Situation in heimischen Markten darstellen. Selbst kleine Unternehmen, aber insbesondere mittlere
Unternehmen kodnnen, alleine oder in Kooperation mit anderen KMU, Nischenmarkte auf regionaler oder
nationaler Ebene dominieren oder sogar eine Monopolstellung erlangen. Die wesentlichen Hindernisse fiir KMU-
Kooperationen aus wettbewerbsrechtlicher Sicht werden sich daher hauptsachlich aus der nationalen
Wettbewerbspolitik ergeben und davon abhdngen, wie die EU-Bestimmungen in nationales Recht Uberfiihrt
worden sind.

Die EU-Regelungen ebenso wie die nationalen Bestimmungen in den meisten Ldndern verbieten jedenfalls alle
Kooperationen, die auf Preisfestsetzungen und Preisabsprachen abzielen.

4.2.3. Nationale Umsetzung der Wettbewerbsregeln

Die nationalen Wettbewerbsregeln kénnen KMU-Kooperationen beeinflussen. Sieben europdische Ldnder
verfligen Uber ein Wettbewerbsrecht, dass KMU-Kooperationen direkt oder indirekt betrifft. Diese Beispiele
nationaler Wettbewerbsgesetze sollen die verschiedenen Arten von Regelungen veranschaulichen, die auf
nationaler Ebene zu finden sind.

Der irische Competition Act 2002""® schrankt wettbewerbswidriges Verhalten wie etwa Preisfestsetzungen ein.

Das Gesetz trifft eine klare Unterscheidung zwischen schwer wiegenden Féllen wie Preisabsprachen,
Marktaufteilungen und Abstimmungen von Angeboten bei Ausschreibungen und anderen Verhaltensweisen.
Fuhrungskraften und Geschaftsfihrern von Unternehmen, die der Beteiligung an der erstgenannten Art von
Kartellen beschuldigt werden, droht ein Freiheitsentzug bis zu fiinf Jahren.

Das schwedische Wettbewerbsgesetz119 beeinflusst Kooperationen zwischen KMU insbesondere in

Zusammenhang mit der Bildung von Kartellen. Das Gesetz soll Kooperationen bei der Preisfestsetzung
verhindern, die auf Kosten von Konsumenten, Mitbewerbern und &ffentlichen Einrichtungen gehen. In der Regel
sind Kooperationen zwischen kleinen Unternehmen, die nur auf einem kleinen Teilbereich des Marktes tatig sind,
von diesem Verbot nicht betroffen. GemaR dem Gesetz sollen Vereinbarungen zwischen Unternehmen untersagt
werden, wenn diese in malRgeblichem AusmaR auf die Verhinderung, Beschréankung oder Verzerrung des
Wettbewerbs am Markt abzielen oder eine entsprechende Wirkung entfalten.

Das nationale Wettbewerbsgesetz in den Niederlanden'? ist den einschldagigen Artikeln des EU-Vertrages (85
etc.) sehr dhnlich. Es konzentriert sich auf den Missbrauch von Marktmacht und auf wettbewerbsbeschrankende
Verhaltensweisen. Alle Partnerschaften mit acht oder mehr Mitgliedern, oder wenn der kumulierte Umsatz der
Mitglieder 4,5 Millionen Euro Ubersteig, fallen unter den Anwendungsbereich des Wettbewerbsgesetzes.
Demzufolge werden KMU-Kooperationen von diesem Gesetz auch direkt beeinflusst.

116 Nach einer Fusion sind die Unternehmen nicht mehr unabhangig und entsprechen daher nicht mehr der Definition von KMU-Kooperationen.

117 Craig, P. und G. De Bircha, EU Law. Text Cases and Materials (EU-Recht. Textbeispiele und Materialien), Oxford University Press, Oxford,
1998.

118 Der Competition Act 2002 ist das wesentliche Rechtsinstrument, das Kooperationen zwischen Unternehmen regelt. Artikel 81 und 82 des
EG-Vertrages sind dadurch in die irische Gesetzgebung libernommen worden (Abschnitt 4 und 5).

119 Schwedisches Wettbewerbsgesetz (1993:20), unbeschadet der Entscheidungen gemaR Artikel 8 oder Artikel 13, 17 oder 18c.

120 Nationales Wettbewerbsgesetz von 1998; das Gesetz betrifft Verhaltensweisen, die den Wettbewerb beschranken (kénnten) und den
Missbrauch von Marktmacht.
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Allgemeine Rechtsvorschriften, wie das dédnische Wettbewerbsgesetz, beeinflussen KMU-Kooperationen nur
dann, wenn die Kooperation zu wettbewerbsbeschrankenden Handelsvereinbarungen oder anderen
wettbewerbsfeindlichen Bedingungen fiihrt. Eine einzelne Kooperation zwischen KMU wird kaum den Umfang
und die Branchendominanz erreichen, die sie mit diesem Gesetz in Konflikt bringen kénnte.

In den meisten Fallen stellen die Wettbewerbsgesetze Preisabsprachen in den Mittelpunkt (z.B. Irland, Belgien
und Schweden). Im Allgemeinen zielen die Wettbewerbsgesetze darauf ab, einen ausgewogenen Wettbewerb zu
schaffen, bei dem kein Unternehmen bevorzugt wird.

4.2.4. Der Einfluss nationaler Rechtsvorschriften auf KMU-Kooperationen

In den meisten europdischen Landern bestehen keine spezifischen Gesetze oder Regelungen, die auf KMU-
Kooperationen ausgerichtet sind. Im Allgemeinen scheinen aus den rechtlichen Rahmenbedingungen keine
besonderen Hindernisse fiir KMU-Kooperationen zu resultieren, wenngleich manche Regelungen Auswirkungen
auf die Kooperationsbereitschaft von KMU und auf die Art und Weise, wie Kooperationen organisiert werden,
haben kénnen. Auch aus den Experteninterviews, die in den 19 europdischen Landern durchgefiihrt wurden,
kann geschlossen werden, dass praktisch keine rechtlichen Barrieren fiir KMU-Kooperationen bestehen
(abgesehen vom oben erwdhnten Wettbewerbsrecht). Nur in sehr wenigen Landern wurden bestimmte Fille
beschrieben, in denen rechtliche Rahmenbedingungen eine restriktive Wirkung auf KMU-Kooperationen
entfalten.

Offentliche MaRnahmen, die die Wettbewerbsposition von KMU im Allgemeinen beeinflussen, miissen von
jenen MaBnahmen unterschieden werden, die sich speziell auf die Bildung von KMU-Kooperationen auswirken.
Nur wenige Regelungen der letztgenannten Art werden als direkte Hindernisse fiir KMU-Kooperationen
angesehen, da die negativen Effekte meist indirekt und unbeabsichtigt zustande kommen. Dies erklart, warum
nur in wenigen Landern rechtliche Barrieren identifiziert wurden. Nichtsdestotrotz treffen einige der unten
angefiihrten Punkte auch auf andere Lander zu.

Obwohl das 6sterreichische Kartellgesetz KMU zwar nicht unmittelbar bei der Bildung von Kooperationen
einschréankt, fihrt es dennoch zu héheren Kosten. Der administrative Aufwand fiir die Registrierung und die
Dokumentation ist ein typisches Beispiel fiir unbeabsichtigte Kooperationshindernisse. Solche zuséatzlichen
administrativen Belastungen miissen letztlich durch hohere Kooperationsvorteile kompensiert werden.

In Frankreich sind es eher die Verwaltungsverfahren als die entsprechenden Gesetze die den Umfang von
Kooperationen beschranken. Der Regionalrat und die Regionaldirektion fiir AuBenhandel (DRCE) gewédhren
ausschlieflich individuelle Subventionen fir die Exportférderung. Dies fiihrt zu individuellen Initiativen und nicht
zu gemeinschaftlichen Aktionen, wie z.B. gemeinsame Messestédnde. Die Belohnung von individuellen Initiativen
ist ein Beispiel fur eine 6ffentliche MalRnahme, die KMU-Kooperationen unbeabsichtigt behindert. Ein weiteres
Beispiel aus Frankreich zeigt, dass die Steuerbehdérden manche gemeinnitzigen Vereine als unternehmerische
Organisationen einstufen, weil sie sich im Rahmen einer Kooperation betédtigen. Die Vereine sind daher zur
Zahlung von Korperschaftsteuer verpflichtet, sofern nicht lokale Behérden Vereinsmitglieder sind. Diese durch
gemeinschaftliche Initiativen verursachten zusatzlichen Kosten sind ein Beispiel dafiir, wie Regelungen die
Kooperationsneigung beeinflussen kénnen.

4.3. Wirtschaftspolitische Rahmenbedingungen

In beinahe allen in diesem Bericht untersuchten europdischen Ldndern ist die Starkung von KMU-Kooperationen
eine Zielsetzung der jeweiligen nationalen Wirtschaftspolitik. Ziel dieses Abschnitts ist es, einen Uberblick {iber
die wirtschaftspolitischen Instrumente fiir KMU-Kooperationen zu geben. Informationsgrundlage sind die von
den ENSR-Partnern erstellten nationalen Beitrige. Wenngleich die Auflistung freilich nicht vollstindig ist,
vermittelt sie einen Eindruck, welche wesentlichen Arten von MalRnahmen in Zusammenhang mit KMU-
Kooperationen zum Einsatz kommen.

Die meisten wirtschaftspolitischen MaBnahmen sind nicht auf einen bestimmten Wirtschaftssektor ausgerichtet.
Etwa die Hilfte der MalRnahmen zielt explizit auf KMU als Zielgruppe ab. Zwoélf Maflnahmen sind auf der
nationalen Ebene angesiedelt und weitere elf Malnahmen sind auf KMU in einer bestimmten Region
ausgerichtet. Neun Mallnahmen haben einen transnationalen Wirkungsbereich. Die nationalen Politiken kénnen
wie folgt kategorisiert werden:

— Zielsetzung der wirtschaftspolitischen MaRnahme;
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— Artder angebotenen Leistung.

4.3.1. Zielsetzungen der wirtschaftspolitischen MaBnahmen

Kooperationen sind in der Regel sekunddre oder abgeleitete Zielsetzungen, d.h. sie werden als Instrument
gesehen, die primdren Zielsetzungen der wirtschaftspolitischen MaRnahmen zu erreichen. Die primaren
Zielsetzungen jener nationalen Mallnahmen, die die Kooperationstitigkeit von KMU unterstiitzen, bestehen
meist darin, die Position von KMU in bestimmten Bereichen wie Technologie oder Internationalisierung zu
verbessern. Abbildung 4.1 fasst die Ziele der 42 nationalen wirtschaftspolitischen Mallnahmen, die allesamt den
Kooperationsaspekt beriicksichtigen, zusammen. Die angebotenen Programme verfolgen oftmals mehrere
Zielsetzungen gleichzeitig. In Abbildung 4.1 werden die wichtigsten Ziele der MalRnahmen dargestellt.

Internationalisierung, Innovation und Unternehmertum, Technologietransfer und Forschungsnetzwerke sowie
Personalmanagement sind wichtige Elemente des Begriffs New Economym'uz. Sie sind auch wesentliche
Bestandteile der wissensbasierten Sektoren'?*, wo die Kombination von Kompetenz- und Technologieentwicklung
in wettbewerbsintensiven internationalen Markten Innovationen hervor bringt und eine nachhaltige Entwicklung
der Unternehmen ermdglicht. Wie Abbildung 4.1 zeigt, sind der Technologietransfer und Forschungsnetzwerke
die haufigste Zielsetzung unter den ausgewdhlten nationalen wirtschaftspolitischen MalRnahmen.

Da Kooperationen im Rahmen der Malnahmen eher als Mittel denn als eigenstandiges Ziel betrachtet werden,
stehen Kooperationshindernisse (welche in Abschnitt 3.4 diskutiert wurden) im Allgemeinen nicht im
Mittelpunkt der Programme. Der Technologietransfer stellt einen der hdufigsten Kooperationsgriinde fir KMU
dar. Die Programme sind daher nur in geringem Ausmal darauf ausgerichtet, KMU-Kooperationen zu férdern.

Abbildung 4.1:  Zielsetzungen von 42 wirtschaftspolitischen MaBnahmen*
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* Die MaRnahmen kénnen mehr als ein Ziel verfolgen.

Quelle: Nationale ENSR-Partner, 2003.

4.3.2. Artder angebotenen Leistungen

Bei den Unterstiitzungsprogrammen kénnen vier Hauptinstrumente unterschieden werden (siehe Abbildung

4.2):

1 Subventionen, um die Kosten des Unternehmens in Zusammenhang mit den jeweils vom Programm
unterstiitzten Aktivitaten zu reduzieren.

2 Beratung und Transfer von Kompetenzen an das Unternehmen.

121 Europdische Kommission, Beobachtungsnetz der europaischen KMU, 2002/Nr. 3, Regionale Cluster in Europa, Bericht erstellt von KPMG
Special Services, EIM Business & Policy Research und ENSR im Auftrag der Generaldirektion Unternehmen, Luxemburg, Amt fir amtliche
Veroffentlichungen der Européaischen Gemeinschaften, 2002.

122 stigliz, ).E., Globalisation and growth in emerging markets and the New Economy (Globalisierung und Wachstum in aufstrebenden Mérkten
und in der New Economy), Journal of Policy Modelling, 25,5 2003 S. 505-524.

123 Economic Policy Committee, Working group on Research and Development, Report on Research and Development (Bericht zu Forschung
und Entwicklung), EPC/ECFIN/O1/777-EN-FINAL.
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3 Veranstaltungen, bei denen KMU mit potenziellen Partnern zusammenkommen kénnen.
4 Raumlichkeiten fir betriebliche Zwecke, oftmals in Kombination mit Veranstaltungen und Beratung.

Die Instrumente werden haufig in Kombination eingesetzt. Zum Beispiel werden finanzielle Férderungen als
Hauptinstrument durch Beratungen zu betrieblichen Entwicklungsprozessen erganzt.

Wie aus Abbildung 4.2 ersichtlich, greift der Grofiteil der 37 ausgewdhlten europdischen MalRnahmen zur
Férderung von KMU-Kooperationen auf Subventionen und Beratungen zuriick.

Wie in den vorangegangenen Kapiteln diskutiert, sind fehlende Informationen tber mégliche Partner eines der
bedeutendsten Hindernisse fir KMU-Kooperationen. Dem kénnte durch entsprechende Veranstaltungen
begegnet werden. Diese Methode wird zwar von der Europdischen Kommission in zahlreichen Programmen
eingesetzt, jedoch auf nationaler Ebene vergleichsweise selten verwendet.

Da die verschiedenen Zielsetzungen und Instrumente von UnterstiitzungsmalRnahmen oft eng mit einander
verkniipft sind, kdnnen nur schwer Aussagen uber die fir spezifische Ziele verwendeten Instrumente getroffen
werden. In den meisten Programmen werden die Aufwendungen nicht zur Ganze geférdert, sondern die
Unternehmen miissen auch Eigenmittel einsetzen.

Abbildung 4.2:  Angebotene Unterstiitzungsleistungen in 37 wirtschaftspolitischen MaBhahmen*
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* Die MaRRnahmen kénnen mehr als eine Leistungsart anbieten.

Quelle: Nationale ENSR-Partner, 2003.

Im Folgenden werden einige nationale Programme dargestellt, um die Mechanismen und Leistungen zu
veranschaulichen, die in verschiedenen Landern entsprechend den jeweiligen wirtschaftlichen Strukturen und
Bedurfnissen der Unternehmen eingesetzt werden.

Kooperationsprogramme - Danemark

In den frithen 1990er-Jahren setzte die danische Regierung zahlreiche Initiativen, um die Internationalisierung
der dédnischen KMU mittels Netzwerken und Kooperationen zu unterstiitzen. Dadurch sollte das Fehlen groRer
Unternehmen in Ddnemark kompensiert werden, die diesbeziiglich die Rolle von 'Lokomotiven' fiir KMU hétten
einnehmen kdnnen. Angeregt wurden die Programme in erster Linie von den italienischen 'industrial districts',
wo KMU auf Basis lokaler zwischenbetrieblicher Beziehungen groRe Erfolge erzielen konnten. Die danischen
Programme hatten jedoch nicht den erwarteten Erfolg. Die Evaluierung der Programme kam zu der generellen
Schlussfolgerung, dass es schwierig sei, neue Netzwerke - insbesondere horizontale - zwischen KMU aufzubauen.
Die Programme fiihrten vor allem dazu, dass bereits bestehende Beziehungen zwischen Unternehmen
unterstiitzt und gestarkt wurden, indem solche Unternehmen ihre Zusammenarbeit starker formalisierten, um
offentliche Férderungen zu erhalten. Ein weiteres Ergebnis zeigte, dass kleine Unternehmen, die kein spezifisches
Profil entwickelt hatten, horizontale Kooperationen eher als Bedrohung denn als Chance betrachteten. Die
Zurickhaltung gegentiber horizontalen Kooperationen verhinderte die Realisierung mdoglicher Skalenertrdge,
was jedoch eine zentrale Zielsetzung der dénischen MaRnahmen darstellte.



Kapitel 4 - Rahmenbedingungen fiir KMU-Kooperationen

CompeteMinho - Portugal

Im Rahmen des ENSR Enterprise Survey 2003 weist Portugal die geringste Haufigkeit kooperierender KMU auf. Es
ist daher nicht verwunderlich, dass in Portugal jenen UnterstiitzungsmaRnahmen hdchste Prioritdt beigemessen
wird, die die Zahl der Kooperationen erhéhen, insbesondere indem sie die Vorteile von Kooperationen fiir KMU
sichtbar machen.

Das CompeteMinho124 Programm, das vom Minho Industrieverband (AIMinho) koordiniert wird, stellt das erste

regionale Programm zur Férderung der Wettbewerbsfahigkeit in der Region dar. Die Zielsetzung besteht darin,
Fuhrungskréaften von KMU die Vorteile von Kooperationen als Instrument zur Starkung des industriellen Sektors
und zur Verbesserung der Wettbewerbsfahigkeit bewusst zu machen. Das Programm bezieht sich auf die Region
von Minho. Ein wesentlicher Pfeiler des Programms ist die Bereitstellung individueller organisatorischer
Unterstiitzung fir die Unternehmen. Netzwerke von kooperierenden KMU versuchen Wettbewerbsvorteile zu
erzielen, indem sie die technologische Innovationskraft und das Internationalisierungspotenzial steigern. Das
Programm fordert die Entwicklung eines Systems von Kooperationsstrategien, das in 'Unternehmergruppen'’
wurzelt.

Das Programm umfasst Beratungen und Veranstaltungen sowie offentliche Subventionen fiir die laufenden
Kosten des Programms.

SITRA - Netzwerk-Entwicklung und -Finanzierunqus - Finnland

Finnland weist die hochste Kooperationshaufigkeit von KMU im Rahmen des ENSR Enterprise Survey 2003 auf.
Die nationalen MalRnahmen im Bereich der Kooperationsforderung verfolgen primédr das Ziel, die Qualitat von
KMU-Kooperationen zu verbessern. Eines dieser Programme ist das Netzwerk Entwicklungs- und
Finanzierungsprogramm, das von SITRA'?® (dem finnischen Nationalfonds fiir Forschung und Entwicklung)
durchgefiihrt wird. Im Rahmen der MalRnahme werden Erfolg versprechende KMU-Netzwerke finanziell
unterstiitzt, indem SITRA dem fiilhrenden Unternehmen Mittel fiir die Erstellung eines gemeinsamen
Geschaftsplans fir das Netzwerk zur Verfigung stellt. Die Zielgruppe sind KMU-Netzwerke, die Uber eine
gemeinsame Geschéftsidee zur Entwicklung von Produktprototypen verfligen. Die Kooperation muss formalisiert
sein.

Das Programm zielt auf KMU ab, die mit Hilfe der Entwicklung neuer Produkte wachsen und in internationale
Markte einsteigen wollen. Die MaRnahme stérkt die Beziehungen zwischen den KMU des Netzwerks im Bereich
der Produktion und vermittelt das Kapital und das Know-how von Investoren. Es handelt sich um eine innovative
MalRnahme zur Unterstiitzung der Entwicklung von spezifischen Herstellernetzwerken, die strategischen
Allianzen sehr dhnlich sind.

Das Programm verfolgt neben der Férderung der Kooperationstatigkeit weitere Ziele in Zusammenhang mit
Technologietransfer und Unternehmertum. Die eingesetzten Instrumente umfassen Subventionen, die
Bereitstellung eines Rahmens fiir Kooperationsveranstaltungen sowie in gewissem Ausmal® auch
Beratungsleistungen.

IBTA-OL - Niederlande

Eine Malnahme mit starker internationaler Ausrichtung ist IBTA-OL'® in den Niederlanden. Das Programm

richtet sich an Unternehmen, die in Asien, Afrika und/oder Stidamerika investieren, kooperieren, ausbilden oder
Wissenstransfer betreiben. Die MaRnahme - die eine Subvention fir Aktivitdten darstellt, die die Wirtschaft in
Entwicklungslandern starken - unterstiitzt Unternehmen, die mit Betrieben in (Entwicklungs-)Landern in Asien,
Afrika oder Stidamerika kooperieren wollen. Da die Zielsetzung darin besteht, die Wirtschaft im Ausland zu
fordern, ist der Erfolg der MalRnahme schwierig zu messen. Eine der Férderungsbedingungen ist, dass sich der
lokale Partner mindestens zu 10 % in lokalem Eigentum befindet. Beispiele fur férderungswiirdige Projekte sind
AusbildungsmalRnahmen fur lokale Mitarbeiter, Machbarkeitsstudien, Geschéftsreisen oder der Aufbau einer
lokalen Schulungseinrichtung.

124 Das CompeteMinho Programm.

125 Verkostokehitys ja -rahoitus.

126 www.sitra.fi.

127 Investeringsbevordering en Technische Assistentie Ontwikkelingslanden.
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Die Unterstiitzung von KMU-Kooperationen ist in diesem Fall mit zwei anderen politischen Zielsetzungen
verbunden, namlich der Internationalisierung und der Férderung der internationalen Entwicklung. Das gewahlte
Forderinstrument sind Subventionen, wodurch die Risiken und die erforderlichen Riickfliisse aus dem Projekt
reduziert werden.

Skillnets - Irland

Unter dem Begriff 'Beratungsleistungen' wird hier neben der klassischen Beratung auch Mentoring,
Weiterbildung, Informationen, etc. verstanden. Ein Beispiel fiir ein Weiterbildungsprogramm ist das irische
Skillnets - Training Networks Programmeus. Skillnets ist eine privatwirtschaftlich gefiihrte Einrichtung, die im
April 1999 gegriindet wurde, um Unternehmen neue und effektive Lésungen fiir ihren Weiterbildungs- und
Entwicklungsbedarf anzubieten. Skillnets ist das erste grolRe, sektoriibergreifende Netzwerkprogramm, das auf
den Personal- und Personalentwicklungsbedarf irischer Unternehmen ausgerichtet ist. Bei Trainingsnetzwerken
handelt es sich um Gruppen von Unternehmen, die zusammenkommen, um ein gemeinsames Ziel zu verfolgen
oder ein gemeinsames Thema zu bearbeiten, das fir die Entwicklung der Qualifikationen und die langfristige

Wettbewerbsfahigkeit von Bedeutung ist'%.

Das Programm wird von den Unternehmen selbst gesteuert und ermdglicht diesen dadurch, die Art der
Schulungen gemaR ihren Bediirfnissen zu gestalten. Durch die Zusammenarbeit in einem Netzwerk kénnen die
Kosten fiir jedes Unternehmen wesentlich reduziert werden. Den Unternehmen werden Experten und Berater zur
Seite gestellt, die bei der bedarfsgerechten Auswahl der Schulungen behilflich sind. Das irische Beispiel
veranschaulicht, wie eine wirtschaftspolitische MalRnahme verschiedene betriebliche Bereiche abdecken kann,
indem ein Rahmen angeboten wird, innerhalb dessen sich KMU gegenseitig unterstiitzen und beraten kénnen.
Gleichzeitig werden die Kosten dieser Entwicklungsprozesse reduziert, indem die entsprechenden Ausgaben
geteilt werden.

Dieses Programm setzt sowohl finanzielle Forderungen als auch Beratungen und die Organisation von
Veranstaltungen als Instrumente ein. Das Ziel der Kooperationsférderung wird durch das Ziel der
Personalentwicklung und das Ziel, die Wettbewerbsposition der teilnehmenden Unternehmen zu verbessern,
erganzt.

SIVA - Norweqen1 30,131

Wie bereits erwdhnt, werden die meisten der in diesem Bericht untersuchten wirtschaftspolitischen Malnahmen
landesweit angeboten. In der Netzwerktheorie wird hdufig die Bedeutung geringer geografischer Distanzen
zwischen kooperierenden KMU hervorgehoben. Nationale MalRnahmen werden daher oftmals auf regionaler
Ebene umgesetzt. Das norwegische Programm SIVA ist ein Beispiel fur eine Malnahme, die das
Synergiepotenzial von KMU innerhalb einer Region realisieren soll. SIVA ist ein 6ffentliches Unternehmen, das
gegriindet wurde, um die wirtschaftliche Entwicklung voranzutreiben und Arbeitspldtze zu schaffen. Das Ziel
besteht darin, ein starkes regionales Umfeld zu schaffen, indem Investitionskapital, Kompetenzen und Netzwerke
fur kleine und mittlere Unternehmen angeboten werden. Die Investition in Immobilien und die physische
Infrastruktur zahlt zu den wichtigsten Aufgaben von SIVA. SIVA ist als 'Netzwerk-Einrichtung' organisiert und
betatigt sich in drei Bereichen:
1 Immobilienentwicklung
2 Mobilisierung von regionalen, nationalen und internationalen Ressourcen fiir die Unternehmensentwicklung
in abgelegenen Gebieten
3 Kapitaleigner bei einer Reihe strategischer Investitionen und Entwicklungsorganisationen.

Die Forderung von Kooperationen erfolgt in diesem Programm vor allem in Kombination mit
Unternehmensgriindungen. Dabei werden alle vier oben beschriebenen Instrumente eingesetzt: Subventionen,

128 www.skillnets.ie.

129 Im Aufsichtsorgan von Skillnets sind Repréasentanten der Arbeitgebervertretung IBEC, der Handelskammern von Irland, der Vereinigung der
Bauwirtschaft und der Vereinigung kleiner Unternehmen vertreten, ebenso wie Arbeitnehmervertreter (durch den irischen
Gewerkschaftskongress) und Reprasentanten des Ministers fiir Unternehmen, Handel und Beschaftigung. Skillnets ist fir die Umsetzung des
Training Networks Programme zustandig.

130 Hervik, A. et al., Evaluering av SIVA (Evaluierung von SIVA), Work report M 9508, Mere Research Foundation, Molde, 1995.

131 Hervik, A. und L. Braein, SIVA en vital 25-aring (SIVA: ein vitales 25-jahriges Unternehmen), Report M 9309, Mere Research Foundation,
Molde, 1993.
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Beratungen, Veranstaltungen fir teilnehmende Unternehmen sowie Raumlichkeiten wdhrend der
Griindungsphase.

4.3.3. Programme auf europadischer Ebene

Seit den friihen 1990er-Jahren hat die Europdische Kommission zahlreiche Initiativen eingefiihrt, um
Kooperationen zwischen KMU zu férdern. In vielen Fillen werden Kooperationen in diesen Programmen als
Instrument eingesetzt, um andere Zielsetzungen, wie etwa Innovationen, zu erreichen. Die Aktivititen bzw.
Veranstaltungen im Rahmen dieser MalRnahmen werden heute als business-to-business (b2b) bezeichnet und
finden sich in Programmen wie Interprise, Europartenariat oder Ibex. Dabei werden jeweils bestimmte Bereiche
oder Sektoren identifiziert, die fiir eine Region von Interesse sind. Die Kommission stellt eine spezielle
Finanzierung fiir die Organisatoren solcher Veranstaltungen zur Verfiigung. In der Regel werden Konsortien mit
Partnern aus mehreren Ldndern gebildet. Die Partner sind oftmals das Euro Info Centre (EIC), Gewerbe- und
Innovationszentren oder Handelskammern. Es liegt in der Verantwortung dieser Partner, die Veranstaltungen zu
vermarkten und Unternehmen fiir die b2b-Veranstaltungen zu gewinnen. Im Rahmen der Erweiterung der
Europdischen Union dirfte die Zahl solcher Veranstaltungen weiter zunehmen.

Diese = EU-Programme und Initiativen setzen den  Schwerpunkt auf die Abhaltung von
Kooperationsveranstaltungen und das Angebot von Informationsmdoglichkeiten. Dadurch wird dem Mangel an
Informationen lber potenzielle Partner begegnet, ein haufig genanntes Kooperationshindernis.

Joint European Ventures (JEV) ist ein Programm der Europdischen Kommission, das speziell darauf ausgerichtet
ist, Kooperationen zwischen KMU zu férdern. Das Programm wurde im Jahr 1998 eingerichtet”z. Es gewahrt
finanzielle Unterstitzung fir jene KMU, die transnationale Gemeinschaftsunternehmen innerhalb des
Europdischen Wirtschaftsraumes griinden. Bis August 2000 wurden insgesamt 158 Projektantrdge im Rahmen
dieses Programms gestellt. Davon bezogen sich 105 Projekte auf Gemeinschaftsunternehmen. Im gleichen
Zeitraum wurden 104 Projekte bewilligt, davon waren 67 Gemeinschaftsunternehmen. Das EIC-Netzwerk hat
das Programm beworben, jedoch ist die Finanzierung im Jahr 2003 ausgelaufen und die Zukunft des Programms
ist derzeit ungewiss13 .

Innovation Relay Centres (IRC)"** sind ein Beispiel fir ein weiteres EU-Programm, das europdische Kooperationen

als Mittel zur Férderung der Unternehmensentwicklung einsetzt. Das IRC-Netzwerk verfiigt tiber eine Reihe von
Knotenpunkten bzw. Zentren, die die Aufgabe haben, Informationen liber angebotene oder nachgefragte
Technologien zu verbreiten. KMU kénnen dieses Programm in Anspruch nehmen, stellen jedoch nicht, wie bei
JEV, die ausschlieBliche Zielgruppe dar.

132 Beschluss der Kommission 97/761/EG vom 5. November 1997 (Amtsblatt Nr. L 310 vom 13/11/1997), der in der Folge in die 'Initiative fur
mehr Wachstum und Beschéftigung' integriert wurde, Beschluss des Rates 98/347/EG vom 19. Mai 1998 (Amtsblatt Nr. L 155 vom
29/05/1998).

133 Website des Euro Info Centre Netzwerks: http://eic.cec.eu.int/en2002/eu-policies/financing/news_archive/jef-ok_en.htm; 28.01.2004.

134 Quelle: http://www.cordis.lu.
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Schlussfolgerungen

Dieser Bericht betrachtet Kooperationen aus der Perspektive der Unternehmen, womit er sich wesentlich von
vielen fritheren Forschungsarbeiten Uber Unternehmensnetzwerke unterscheidet. Die Synergieeffekte von
Kooperationen bzw. Partnerschaften werden in Hinblick auf die Vorteile fiir das einzelne Unternehmen analysiert.
Diese Sichtweise fuhrt zu Konzepten und Aussagen, die auch im Rahmen von Entscheidungen der
Geschiftsflihrung eines Unternehmens unmittelbar Anwendung finden. Die Ergebnisse dieser Studie ergdnzen
daher frihere Forschungsarbeiten.

Die Diskussion in Kapitel 2 fiihrte zu einer Reihe von Hypothesen, welche die Inhalte der Analysen in Kapitel 3
und 4 bestimmten. Manche dieser Hypothesen wurden durch die empirischen Analysen bestdtigt, andere nicht.
Im Folgenden werden die Ergebnisse in Bezug auf die Hypothesen zusammengefasst.

Kooperationen zwischen KMU sind in allen Landern, in allen Wirtschaftssektoren und zwischen Unternehmen
jeder GroRe zu finden. Eine der Schlussfolgerungen dieser Studie ist, dass Kooperation vor allem von kulturellen
Aspekten, den personlichen Einstellungen des Unternehmers und von seiner Bereitschaft, die Furcht vor dem
Verlust der Unabhangigkeit zu Uberwinden, abhdngt und weniger von der Unternehmensgréfle, dem
Wirtschaftssektor oder dem Land.

Die meisten Kooperationen zwischen KMU sind marktbestimmt: Die wesentlichen Zielsetzungen von
Kooperationen sind der Zugang zu Markten und ein breiteres Angebot an Vorleistungen. Da der Marktzugang
einen wichtigen Grund fiir KMU-Kooperationen darstellt, weisen KMU in Landern mit kleinen Heimmarkten eine
héhere Kooperationsneigung auf als KMU in Landern mit groRen Heimmarkten (mit einigen Ausnahmen wie
Italien oder Belgien). Ebenso neigen KMU in Landern, die von grofReren Markten weiter entfernt sind, haufiger zu
Kooperationen als KMU in Landern mit geringen Distanzen zu grofRen Markten (mit Ausnahme von Portugal und
Luxemburg). Obwohl auch der Zugang zu Ressourcen einen wichtigen Kooperationsgrund darstellt, kooperieren
kleinere Unternehmen mit geringeren internen Ressourcen weniger haufig als gréRere Unternehmen. Die
begrenzte Verwaltungskapazitat der kleineren Unternehmen reduziert ihre Kooperationsneigung.

Kooperationen entstehen oftmals informell und zunachst mit einer begrenzten Anzahl an Partnern, insbesondere
wenn es sich um sehr kleine Unternehmen handelt. Gegentiiber formalen Partnerschaften sind Unternehmer eher
abgeneigt. Im spateren Verlauf, sobald die Partner einander vertrauen und jeweils die Vorteile aus der
Kooperation erkennen konnten, sind sie bereit, eine formale Partnerschaft einzugehen. In dieser Phase kann sich
auch die Anzahl der Partner erhéhen. In kleinen Unternehmen wird dem strategischen Management nicht viel
Zeit gewidmet. Das Tagesgeschift steht im Vordergrund. Sind die Unternehmer der Meinung, dass sie von einer
Kooperation profitieren kdnnten, werden sie die Bildung einer informellen Kooperation in Erwdgung ziehen. Auf
lange Sicht kann sich daraus eine formale, starker strategisch ausgerichtete Partnerschaft entwickeln.

Es wurde festgestellt, dass KMU-Kooperationen dauerhaft sind, da sich Vertrauen erst im Lauf der Zeit entwickelt
und damit die Beziehung zwischen den kooperierenden Partnern zunehmend stérkt. Aus dem gleichen Grund
tendieren KMU dazu, mit einer begrenzten Anzahl an Partnern zu kooperieren und die Partner nur selten zu
wechseln. Obwohl sich einige Kooperationsgriinde auf betriebliche Aktivitditen beziehen, die nicht Teil des
Tagesgeschiafts eines Unternehmens sind, neigen KMU dazu, regelmdBigen Kontakt mit ihren Partnern zu
pflegen.

Angesichts der Schwierigkeiten die zu Giberwinden sind bis eine Kooperation erfolgreich ist, Giberrascht es nicht,
dass mehr als 80 % der kooperierenden Unternehmen ausschlieRlich heimische Partner haben. Allgemeine
Trends wie die zunehmende Globalisierung der Wirtschaft haben dieses Muster nicht verandert. Auch kulturelle
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Faktoren und fehlendes Wissen tiber ausldndische Partner kénnen die geringe Haufigkeit grenziiberschreitender
Kooperationen erkldren. Daraus kann geschlossen werden, dass das Potenzial von KMU-Kooperationen fiir die
Bearbeitung von ausldndischen Markten nicht vollstandig genutzt wird. Wenn Unternehmer besser Uber die
Vorteile von (internationalen) Kooperationen informiert waren, wenn mehr Information und Beratung dariiber
verfliigbar ware, wie ein auslandischer Partner gefunden werden kann, und wenn mehr Erfolgsgeschichten
berichtet wiirden, kénnte dieses Potenzial freigesetzt und realisiert werden. Solche Beratungen kénnten etwa
von Banken oder Steuerberatern angeboten werden, ergdnzt und unterstiitzt durch spezialisierte
Organisationen. Zu diesem Zweck kdnnten gemeinsame Einrichtungen auf EU- und nationaler Ebene, wie die
Euro Info Centres, entsprechend weiterentwickelt werden.

Eine grolRe Mehrheit der befragten Geschaftsfihrer in allen Landern und allen Unternehmenskategorien ist
davon Uberzeugt, dass die Kooperationstitigkeit zu einer Verbesserung der Wettbewerbsfahigkeit des
Unternehmens beigetragen hat. Obwohl kooperierende KMU ein héheres Wachstum verzeichnen als nicht
kooperierende KMU, konnte dafiir keine klare Ursache-Wirkungsbeziehung festgestellt werden. Dies kann
dahingehend interpretiert werden, dass moderne, innovative und strategisch handelnde Unternehmen haufiger
eine Kooperation eingehen als andere Betriebe und eine bessere Entwicklung verzeichnen als das
Durchschnittsunternehmen. Daher tragen Kooperationen vermutlich auch zum Unternehmenserfolg bei.

Die wichtigsten Kooperationshindernisse sind, fur alle Arten von Unternehmen, der Wunsch die Unabhdngigkeit
zu bewahren sowie fehlende Informationen iiber geeignete Kooperationspartner. Fir viele Unternehmer
entsprechen Kooperationen nicht unbedingt der urspriinglichen Vorstellung tber ihre Geschéftstatigkeit. Viele
haben ihr eigenes Unternehmen gegriindet, um unabhéngig zu sein, und diese Unabhé&ngigkeit soll bewahrt
werden. Zwar steht man mit anderen Unternehmen im Rahmen von Kaufen und Verkdufen in Beziehung, dabei
handelt es sich aber um gewdhnliche Geschéftsaktivititen. Kooperationen mit anderen Betrieben sind
anspruchsvoller als Kauf- oder Verkaufsgeschdfte, denn es findet ein wesentlicher Informationsaustausch
zwischen den Unternehmen statt. Es muss anderen Personen vertraut werden ohne die Sicherheit zu besitzen,
dass die Kooperation erfolgreich sein wird. Folglich sollte die Wirtschaftspolitik bei der Entwicklung von
Malnahmen zur Férderung von KMU-Kooperationen die Bedenken beriicksichtigen, die kleine Unternehmen in
Bezug auf einen Verlust der Unabhdngigkeit haben, wenn sie eine formale Kooperation eingehen oder in eine
strategische Allianz eintreten.

In den meisten Fdllen sind kooperierende KMU zu klein, um eine Monopolstellung in europdischen oder
nationalen Markten erlangen zu kdnnen und daher vom allgemeinen Wettbewerbsrecht nicht betroffen. Es gibt
aber spezielle Situationen, in denen kooperierende KMU eine monopolistische Kontrolle tber Nischenmaérkte
erreichen kénnen. In diesen Fallen sind sie den Einschrankungen des Wettbewerbsrechts unterworfen.

Nur wenige der ausgewdhlten wirtschaftspolitischen Malnahmen, die im vorangegangenen Kapitel dargestellt
wurden, sind unmittelbar auf die in diesem Bericht identifizierten Hauptmotive fiir Kooperationen und auf die
wesentlichen Kooperationsbarrieren ausgerichtet. Die nationalen MaRnahmen sind in dieser Hinsicht nicht
ausreichend auf die subjektiven Bedirfnisse der Unternehmen abgestimmt1 3, KMU-Kooperationen werden in
der Wirtschaftspolitik als Instrument und nicht als Zielsetzung an sich betrachtet. Die Programme der EU legen
den Schwerpunkt hdufig auf die Durchfiihrung von Kooperationsveranstaltungen und die Bereitstellung von
Informationen Ulber potenzielle Partner. Die UnterstiitzungsmafRnahmen der EU orientieren sich daher zumindest
teilweise an den relevanten Kooperationshindernissen fir KMU. Die von der EU angebotenen Férderungen
konzentrieren sich starker auf internationale Kooperationen als dies bei nationalen Programmen der Fall ist.

Die folgenden Aspekte sind fiir die Gestaltung von effektiven UnterstiitzungsmaRnahmen von Bedeutung:

1 MaRnahmen zur Férderung von KMU-Kooperationen sollten beriicksichtigen, dass sowohl die
Kooperationen als auch die Mallnahmen selbst an den spezifischen Kontext angepasst sein miissen. KMU
kooperieren mit einander, um unzureichende Ressourcen oder fehlende Kompetenzen zu kompensieren. Die
Kooperation an sich stellt keine Zielsetzung dar. Politiken und Unterstiitzungsmafnahmen missen sich
daher an den primaren Zielsetzungen orientieren und KMU-Kooperationen als eine unternehmerische
Strategie zur Erreichung dieser Ziele férdern.

135 UnterstiitzungsmaBnahmen fiir KMU sind im Allgemeinen nicht ausreichend auf die Bediirfnisse von KMU abgestimmt. Dies reduziert auch
die Inanspruchnahme solcher Leistungen durch KMU; siehe: Sheikh, S. et al., Support Services for Micro, Small and Sole Proprietor's
Businesses (Unterstiitzungsleistungen fiir Kleinst-, kleine und Einzelunternehmen), Osterreichisches Institut fir Gewerbe- und
Handelsforschung, Europdische Kommission, Generaldirektion Unternehmen, 2002.



Kapitel 5 - Schlussfolgerungen

Die MaRnahmen sollten so gestaltet sein, dass sie die subjektiven Kooperationshindernisse reduzieren helfen.
Da die Griinde fiir Kooperationen oftmals fiir das einzelne Unternehmen oder die jeweilige Situation
spezifisch sind, ist die Entwicklung von MaRnahmen ausgehend von den subjektiv wahrgenommenen
Vorteilen fiir die Unternehmen schwierig. Die zwei Hauptgruppen von Barrieren sind der Wunsch die
Unabhangigkeit zu bewahren sowie institutionelle Hindernisse.
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KMU in Europa-19

92 % der europaischen Unternehmen haben weniger als 10 Beschdftigte

Im Jahr 2003 gab es im Europdischen Wirtschaftsraum (EWR) und der Schweiz etwa 19,5 Millionen
Unternehmen, die fast 140 Millionen Menschen beschéftigten. Etwa 92 % dieser Unternehmen sind Kleinst- (0-9
Arbeitnehmer), 7 % sind kleine (10-49), weniger als 1 % sind mittlere (50-249) und nur 0,2 % sind groRe
Unternehmen (250+). 18,7 Millionen dieser Unternehmen haben ihren Sitz in der Européischen Union. Mehr als
zwei Drittel der Arbeitsplatze werden von KMU zur Verfigung gestellt, etwas weniger als ein Drittel entfallt auf
groRe Unternehmen. Innerhalb der KMU entfallt der grofRte Anteil der Beschaftigung auf Kleinstunternehmen,
also Unternehmen mit weniger als 10 Arbeitnehmern (56 %).

Die Verteilung der Beschéftigung Gber die GréRenklassen ist in den einzelnen Landern jedoch unterschiedlich.
Zum Beispiel betragt der Anteil der Kleinstunternehmen an der Gesamtbeschaftigung in Italien und Griechenland
57 %.

Im Gegensatz dazu entfallen im Vereinigten Kénigreich 41 % und in Island sogar 45 % aller Arbeitspldtze auf
groRe Unternehmen, wéhrend es im Durchschnitt 30 % sind.

Tabelle 1.1: Die grundlegenden Fakten liber KMU und grofRe Unternehmen in Europa-19, 2003

KMU GrolRe Gesamt
Anzahl der Unternehmen (1 000) 19 270 40 19 310
Beschéftigung (1 000) 97 420 42300 139710
Beschiftigte je Unternehmen 5 1052 7
Umsatz je Unternehmen Millionen € 0,9 319,0 1,6
Anteil der Exporte am Umsatz % 12 23 17
Wertschépfung je Beschaftigten €1 000 55 120 75
Anteil der Arbeitskosten an der Wertschépfung % 56 47 52

Quelle: Schatzung von EIM Business & Policy Research; die Schatzungen basieren auf der Strukturellen Unternehmensstatistik und der KMU Datenbank von Eurostat.
Weitere Quellen: Europdische Wirtschaft, Beiheft A, Mai 2003, und OECD: Wirtschaftsausblick, Nr. 71, Juni 2003. Auf Grund der Verwendung
unterschiedlicher Quellen sind die vorliegenden Daten nicht unmittelbar mit in friiheren Berichten des Beobachtungsnetzes der europaischen KMU
enthaltenen Daten vergleichbar.

Das durchschnittliche europaische Unternehmen beschiaftigt 7 Personen

Im Durchschnitt - auch unter Beriicksichtigung aller GrolRkonzerne - sind in einem europaischen Unternehmen 7
Personen tatig; werden nur KMU betrachtet, betragt der Durchschnitt 5 Personen. Dieser Wert reicht allerdings
von 3 Personen in Kleinstunternehmen bis Gber 1000 in groRen Unternehmen. Die einzelnen Ldnder
unterscheiden sich hinsichtlich der UnternehmensgréfRe deutlich. Die durchschnittliche Zahl der Beschaftigten je
Unternehmen reicht z. B. von 2 in Griechenland bis 12 in den Niederlanden.

Im Zeitraum 1988-2003 ist die Beschaftigung in KMU gestiegen, in groRen Unternehmen (GU) hingegen
gesunken.

Das reale Wachstum des Umsatzes und der Wertschopfung war in KMU geringer als in GU. Da die
Arbeitsproduktivitat in KMU allerdings nur sehr méRig anstieg, war das Beschéftigungswachstum in KMU hoher
als in GU. Tatsachlich ist die Beschaftigung in KMU gestiegen, wahrend sie in GU gesunken ist. Dieses Muster ist
auch in vielen Einzelsektoren festzustellen (mit Ausnahme des Bergbaus und der unternehmensbezogenen
Dienstleistungen, beides GU-dominierte Sektoren).
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Aufbau und Struktur der Erhebung

II.L1. Einleitung

Der ENSR Enterprise Survey 2003 hat zum Ziel, einheitliche Daten tGiber KMU aus 19 europdischen Landern zur
Verfiigung zu stellen. Dies versetzt das Beobachtungsnetz der europdischen KMU in die Lage, neben der
Verwendung von Daten von Eurostat und anderen Sekundarquellen, vergleichende Analysen auf Basis aktueller
und einheitlicher KMU-Daten durchzufiihren. Die Daten wurden unter Unternehmen aus jedem der 19
einbezogenen Lander erhoben, d. s. die 18 Mitgliedstaaten des EWR und die Schweiz.

Die Interviews wurden mit Hilfe des CATI-Systems von Intomart durchgefiihrt. CATI steht fiir 'Computer Assisted
Telephone Interviewing'. Die gesamte Entwicklung und Umsetzung der Schichtenbildung, des Fragebogens und
der Feldarbeit erfolgte in enger Zusammenarbeit zwischen Mitarbeitern von EIM Business & Policy Research in
den Niederlanden, den Partnern im ENSR-Netzwerk und Intomart.

In diesem Anhang werden der Stichprobenumfang und die Schichtenbildung des ENSR Enterprise Survey 2003
beschrieben. Dies soll die angemessene Verwendung und Interpretation der erhobenen Daten erleichtern. Der
2003 ENSR Enterprise Survey wurde im Zeitraum April-August 2003 durchgefihrt.

1.2. Stichprobenumfang

Der Stichprobenumfang wurde durch die Anforderung bestimmt, mit ausreichender Genauigkeit und Sicherheit
Aussagen Uber dichotome Merkmale auf Ldnder- und GroRenklassenebene treffen zu kdénnen. GemaR
statistischer Theorie ist fir dichotome Variable eine StichprobengréRe von ca. 90 erforderlich, wenn der
Stichprobenfehler auf einem Vertrauensniveau von 95 % maximal £10 % betragen soll. Dies gilt fiir Schatzungen
auf Ebene der Lander-GroRenklassen-Kombinationen. Nachdem in den 19 Landern drei GroRenklassen
unterschieden werden, errechnet sich der erforderliche minimale Stichprobenumfang wie folgt: 3 * 19 * 90 =
5130 Interviews. Schatzungen ausschlieBlich auf Lander- oder GréRRenklassenebene sind natiirlich bei gleichem
Vertrauensniveau wesentlich genauer, da die Zahl der Befragten auf diesen Ebenen erheblich héher ist.

Um tiefer gehende Analysen, d. h. nach verschiedenen Untergruppen innerhalb der befragten Unternehmen,
durchfiihren zu kdnnen, lag die ZielgroRe nicht bei 5130 Interviews, sondern um etwa 50 % hdoher: 7 745
Interviews. Letztlich waren sogar 7 837 vollstandig durchgefiihrte Interviews verfiigbar.

II.3. Schichtenbildung

Durch eine Befragung von 7 745 KMU werden etwa 0,04 % dieser Unternehmen erreicht. Eine einfache
Zufallsstichprobe wiirde dazu fiihren, dass insgesamt nur etwa 65 mittlere Unternehmen in der Stichprobe zu
erwarten waren (verteilt Gber 19 Lander und sieben Sektoren). Das ware freilich nicht ausreichend, um
irgendeine aussagekraftige Schlussfolgerung tber diese Gruppe ziehen zu kdnnen. Aus diesem Grund wird eine
disproportional geschichtete Stichprobe verwendet; d.h. dass eine unterproportionale Zahl kleinerer
Unternehmen und eine Uberproportionale Zahl groRerer Unternehmen befragt wird. Um ein reprdsentatives
Ergebnis zu erhalten, missen die Beobachtungen der Erhebung folglich gewichtet werden.
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Die Schichten des ENSR Enterprise Survey 2003 werden anhand des Wirtschaftssektors, der Unternehmensgréfe
sowie des Landes gebildet. Die Schichtenbildung zielt darauf ab, die Standardabweichung jener Gewichte zu
minimieren, die zur Hochrechnung der Stichprobenergebnisse auf die Grundgesamtheit verwendet werden,
wobei zu beriicksichtigen war, dass die Ergebnisse in vielen Féllen nach Land und/oder GréRenklasse oder nach
Wirtschaftssektor dargestellt werden. Um eine geniigende Zahl an Beobachtungen fiir diese Teilbereiche der
europaischen Unternehmenspopulation sicherzustellen, wurden die folgenden Bedingungen A bis E aufgestellt:
In jeder Land/GroéRenklasse-Kombination: mindestens 100 Beobachtungen.

In jeder Wirtschaftssektor/GréRenklasse-Kombination: mindestens 100 Beobachtungen.

In jeder Land/Wirtschaftssektor-Kombination: mindestens 35 Beobachtungen.

In jeder einzelnen Wirtschaftssektor/GroRenklasse/Land-Kombination: mindestens 2 Beobachtungen.

In jeder einzelnen Wirtschaftssektor/GréRenklasse/Land-Kombination: eine Obergrenze von 10 % des
Unternehmensbestandes.

moN®m>

Bedingung E hat im Fall von Konflikten Vorrang gegeniiber anderen Bedingungen. Entsprichen also 100
Beobachtungen auf der Land/GréRenklasse-Ebene (Bedingung A) mehr als 10 % des Unternehmensbestandes,
dann wiirden die 10 % als Obergrenze gesetzt.

Die aus diesem Verfahren resultierende Schichtenbildung ist in Tabelle 1.1 dargestellt, und zwar nach Land und
GroRenklasse und uber alle Wirtschaftssektoren.

Tabelle 1.1 Schichtenbildung: nach Land und GréRenklasse (liber alle Wirtschaftssektoren)

Land Kleinst (0-9) Kleine (10-49) Mittlere (50-249) Gesamt
Osterreich 107 100 99 306
Belgien 172 29 929 370
Danemark 139 929 100 338
Finnland 103 101 29 303
Frankreich 461 100 100 661
Deutschland 493 100 100 693
Griechenland 162 100 100 362
Island 929 97 13 209
Irland 100 101 100 301
Italien 607 929 100 806
Liechtenstein 139 22 3 164
Luxemburg 100 101 45 246
Niederlande 132 101 100 333
Norwegen 134 100 929 333
Portugal 164 29 101 364
Spanien 363 100 100 563
Schweden 153 29 100 352
Schweiz 116 929 99 314
Vereinigtes Konigreich 527 100 100 727
Gesamt 4271 1817 1657 7 745

Quelle: Stichprobenoptimierung entwickelt von EIM.

Das Verfahren der Schichtenbildung fiihrt zu einer Stichprobe von 4 271 Kleinst-, 1 817 kleinen und 1 657
mittleren Unternehmen (siehe Tabelle 11.1). Obwohl in der Stichprobe deutlich mehr Kleinstbetriebe als groRere
Betriebe vertreten sind, sind die Unterschiede zwischen den drei GroRenklassen gemessen am
Stichprobenumfang erheblich geringer als die entsprechenden Unterschiede in der Grundgesamtheit. Die
Kleinstunternehmen sind also in unserer Stichprobe nach wie vor unterreprasentiert, wahrend die kleinen und
vor allem die mittleren Unternehmen Uiberreprésentiert sind.

Disproportionale Schichten wurden auch in Bezug auf die Lander gebildet. Der Stichprobenumfang reicht von
164 fur Liechtenstein bis zu 806 fur Italien. Die kleinen Lander sind in der Erhebung wiederum Uberreprasentiert,
auch wenn der Stichprobenumfang fiir groBere Lander héher ist. Ansonsten wére es nicht moglich, verlassliche
Aussagen uber die kleineren Ldnder zu treffen.



Anhang Il - Aufbau und Struktur der Erhebung

Die Uberproportionale Reprasentation bestimmter Lander, Wirtschaftssektoren und GroRenklassen wird durch
die Gewichtung der Erhebungsergebnisse korrigiert. In diesem Sinn beziehen sich alle Anteilswerte im Text und
in den Tabellen und Abbildungen dieses Berichts auf gewichtete Ergebnisse.

63






Namen und Adressen der

Mitglieder des Konsortiums

Organisation

Adresse

Telefon
Telefax

Kontaktperson

KPMG Special Services

EIM Business & Policy

Postfach 74500

1070 DB AMSTERDAM
Niederlande
http://www.kpmg.nl

Postfach 7001

31 20 6567890
31 206567700

3179 3430200

Renze Hasper
hasper.renze@kpmg.nl

Rob van der Horst

Research 2701 AA ZOETERMEER 3179 3430204  rvh@eim.nl
Niederlande, sowie:
Avenue des Arts 41, box 4 3225100884
1040 BRUSSEL 3225100885
Belgien
http://www.eim.nl
Intomart Postfach 10004 31 356258411 Dré Koks
1201 DA HILVERSUM 31356246532  dre.koks@intomart.nl
Niederlande
http://www.intomart.nl
ENSR - European Network for SME Research
www.ensr-net.com
Osterreich

KMU FORSCHUNG AUSTRIA

Belgien

Research Centre for Entrepre-
neurship, EHSAL-K.U. Brussel

Déanemark
Oxford Group

Finnland

Small Business Institute, Turku

School of Economics and
Business Administration

Frankreich

Association pour la Promotion
et le Développement Industriel

(APRODI)

Deutschland
Institut fur Mittelstands-
forschung (IfM)

Griechenland

University of Piraeus Research

Centre

Island

Institute for Business Research

University of Iceland

Gulhausstrafie 8
1040 WIEN

http://www.kmuforschung.ac.at

Stormstraat 2
1000 BRUSSEL
http://www.svobrussel.be

Amagertorv 19
1160 KOPENHAGEN

http://www.oxfordgroup.dk/

Rehtorinpellonkatu 3,
20500 TURKU
http://www.tukkk.fi/sbi

17, rue Hamelin
75783 PARIS cedex 16
http://www.aprodi.com

MaximilianstralRe 20
53111 BONN 1
http://www.ifm-bonn.org

Ipsilantou 130
PIRAUS 185 32
http://www.kep.unipi.gr

Oddi, Sudurgata
101 REYKJAVIK

431 5059761
431 5034660

3222101602
3222101603

4533691369
4533691333

358 24814481
358 23383393

33147275149
33147275150

49 228 729970
49 228 7299734

3014142280
3014142629

354 5254500
354 5526806

Thomas Oberholzner
t.oberholzner@kmuforschung.ac.at

Professor Johan Lambrecht
johan.lambrecht@ehsal.be

Leif Jakobsen
lej@oxfordresearch.dk

Dr. Ulla Hytti
ulla.hytti@tukkk.fi

Jean-Francois Papin
devpmi@aprodi.com

Michael Holz
holz@ifm-bonn.org

Professor Petros Livas
plivas@unipi.gr

Kristjan Jéhannsson
kristjoh@hi.is

65



KMU und Kooperationen

Organisation

Adresse

Telefon
Telefax

Kontaktperson

Irland
The Economic and Social
Research Institute (ESRI)

Italien
CREA 'Furio Cicogna'
Universita Bocconi

Italien
Istituto Guglielmo Tagliacarne

Liechtenstein
Schweizerisches Institut fur
gewerbliche Wirtschaft an der
Universitat St. Gallen (IGW-
HSG)

Luxemburg
Chambre des Métiers du
Grand-Duché de Luxembourg

Niederlande
EIM Business & Policy Research

Norwegen
Agderforskning / Agder
Research (ARF)

Portugal

Instituto de Apoio as Peque-
nas e Médias Empresas e ao
Investimento (IAPMEI)
Spanien

Instituto Vasco de Estudios e
Investigacion (IKEI)

Schweden
Swedish Institute for Growth
Policy Studies (ITPS)

Schweiz

Schweizerisches Institut fir
Klein- und Mittelunternehmen
an der Universitat St. Gallen
(KMU-HSG);

Observa St. Gallen

Schweiz

Eco'Diagnostic; Observa

Genf

Vereinigtes Konigreich
Centre for Small and Medium
Sized Enterprises, University of
Warwick

Vereinigtes Kénigreich

SME Research Services

4, Burlington Road
DUBLIN 4
http://www.esri.ie

Viale Filippetti 9
20122 MAILAND
http://www.uni-bocconi.it/eng/res_center.html

Via Appia Pignatelli 62
00178 ROM
http://www.tagliacarne.it

DufourstralRe 40a
9000 St. GALLEN
http://www.kmu.unisg.ch

Postfach 1604
1016 LUXEMBURG
http://www.chambre-des-metiers.lu

Postfach 7001
2701 AA ZOETERMEER
http://www.eim.nl/

Postfach 415
Gimlemoen
4604 KRISTIANSAND

http://www.agderforskning.no/english/index.htm

Av. Columbano Bordalo Pinheiro, n°86 - 3°
1070-065 LISSABON
http://www.iapmei.pt/

Parque Empresarial Zuatzu

Edificio Urumea Planta 12
Zubiberri Bidea n° 31

20018 DONOSTIA-SAN SEBASTIAN
http://www.ikei.es

Postfach 574
10131 STOCKHOLM
http://www.itps.nu/in_english/index.htm

Dufourstralle 40a
9000 St. GALLEN
http://www.kmu.unisg.ch

32, Rue de I'Athénée
1206 GENF
http://www.ecodiagnostic.ch

COVENTRY CV4 7AL
http://users.wbs.warwick.ac.uk/csme

55, Coventry Road
DUNCHURCH
Warwickshire, CV22 6NH

35316671525
35316686231

39 02 58363709
39 02 58363792

39 06 780521
39 06 78052352

41712247100
4171 2247101

3524267671
352426787

3179 3430200
3179 3430204

47 48 01 05 32
47 38 14 22 01

351217232310
351217232392

34943 426610
34943 423501

46 8 4566700
46 8 4566701

41712247100
41712247101

41227891422
41 22 7891460

44 24 76523692
44 24 76523747

441788 815079

Dr. Eoin O'Malley
eoin.o'malley@esri.ie

Professor Giuliano Mussati
cscicogna@uni-bocconi.it
giuliano.mussati@uni-bocconi.it

Paolo Cortese
p.cortese@tagliacarne.it

Walter Weber
walter.weber@unisg.ch

Marc Gross
marc.gross@chambre-des-metiers.lu

Micha van Lin
mvl@eim.nl

Dr. Per-Anders Havnes
per.a.havnes@agderforskning.no.

Carlos Carneiro Pinto
carneiro.pinto@iapmei.pt

IRigo Isusi

iisusi@ikei.es

Joakim Wallenklint

joakim.wallenklint@itps.se

Margrit Habersaat
margrit.habersaat@unisg.ch

Dr. Alain Schoenenberger
schoenenberger@ecodiagnostic.ch

Professor David Storey
smeds@razor.wbs.warwick.ac.uk

Julian Hancock
julianh@ncock.org

66




Anhang Il - Namen und Adressen der Mitglieder des Konsortiums

Organisation

Adresse

Telefon
Telefax

Kontaktperson

Bulgarien
Foundation for Entrepreneur-
ship Development FED

Zypern
Economarket Bureau of Eco-

nomic and Market Research Ltd.

Tschechische Republik
Business Development
Institute Ltd., in
Zusammenarbeit mit der
Business School Ostrau
Estland

PRAXIS Center for Policy
Studies

Ungarn

Ungarische Akademie der
Wissenschaften, Zentrum der
regionalen Forschungen,
Westungarisches
Forschungsinstitut

Lettland

Baltic International Centre for
Economic Policy Studies
BICEPS

Litauen

Lithuanian Free Market Insti-
tute LFMI

Malta
Economic & Management
Consultancy Services Ltd

Polen

University of Ledz, Depart-
ment of Entrepreneurship and
Industrial Policy

Rumaénien

Chamber of Commerce and
Industry of Romania and
Bucharest

Slowakische Republik
National Agency for Devel-
opment of Small and Medium
Enterprises (NADSME)
Slowenien

Institute for Entrepreneurship
and Small Business Manage-
ment, University of Maribor,
Faculty of Economics and
Business

Turkei

SIBAREN (Systems Sciences
Research Centre) Industrial
Engineering Department
Middle East Technical
University

Mitgliedskandidaten des ENSR - European Network for SME Research

in den Beitrittslandern

18 Doukatska Planina Str. fl. 3
1606 SOFIA
http://www.fed-bg.org

Postfach 23901
1687 NIKOSIA

Michalkovicka 181
710 00 OSTRAU
http://www.eco.cz

Estonia pst. 3/5
10143 TALLINN
http://www.praxis.ee

Postfach 420
9002 GYOR
http://www.rkk.hu/nyuti/indexen.html

Alberta iela 13
RIGA 1010
http://www.biceps.org

J. Jasinskio St. 16a
2001 VILNIUS
http://www.freema.org

Level 3, Regional Business Centre
University of Heights

MSIDA MSDO04
http://www.emcs.com.mt

Matejki 22/26
90-237 L&DZ
http://www.wz.uni.lodz.pl/katpipp/2index.html

2, Octavian Goga Blvd, sector 3,
74244 BUKAREST
http://www.ccir.ro

Prievozska 30,
821 05 BRATISLAVA
http://www.nadsme.sk

Razlagova 14,
2000 MARIBOR
http://epfip.uni-mb.si

Inonu Bulvari
06531 ANKARA
http://www.ie.metu.edu.tr

35929525758
35929525783

357 22757311
357 22767209

42059 5228111
420 59 5228199

372 6 409004
372 6 409001

36 96 516578

36 96 516579

3717039317

3717039318

370 5 2526257
3705 2526258

356 21341848
356 21318677

48 42 6355192
48 42 6356298

40 21 3275539
40 21 3273468

421253417328
421253417339

386 2 2290254
386 2 2516681

90312 2102288
903122101268

Elena Krastenova
krastenova@ttm.bg

Dr. Constantinos Papadopoulos
economark@cytanet.com.cy

Dagmar Valkova
dagmar.valkova@irp.cz

Professor Rainer Kattel
rkattel@praxis.ee

Andras Grosz

grosza@rkk.hu

Alf Vanags

alf@biceps.org

Gediminas Galkauskas
gediminas@freema.org

Stefano Mallia
stefano.mallia@emcs.com.mt

Dr. Anna Rogut
rogut@uni.lodz.pl

Mariana Florescu
marianaf@ccir.ro

Juraj Poledna
poledna@nadsme.sk

Professor Miroslav Rebernik
rebernik@uni-mb.si

Professor Erol R. Sayin
sayin@ie.metu.edu.tr

67






Weitere Informationen zu GD Unternehmen

Weitere niitzliche Informationen zur Arbeit von Kommissionsmitglied Erkki Liikanen und der Generaldirektion
Unternehmen finden Sie in gedruckten Verdffentlichungen und im Internet.

Kommissionsmitglied Erkki Liikanen, zustandig fiir Unternehmen und Informationsgesellschaft:
http://europa.eu.int/comm/commissioners/liikanen/index_de.htm

GD Unternehmen im Internet:
http://europa.eu.int/comm/dgs/enterprise/index_de.htm

CORDIS (Forschungs- & Entwicklungsinformationsdienst der Gemeinschaft):
http://www.cordis.lu

Arbeitsprogramm der GD Unternehmen:
http://europa.eu.int/comm/dgs/enterprise/work_programme_2002.htm

Gedruckte Veroffentlichungen der GD Unternehmen:
http://europa.eu.int/comm/enterprise/library/index.htm

Veréffentlichungen - GD Unternehmen

Unternehmen Europa ist ein kostenloses Mitteilungsblatt, das von der Generaldirektion Unternehmen
vierteljahrlich in den 11 Amtsprachen verdffentlicht wird. Es umfasst die ganze Bandbreite der Arbeitsgebiete der
GD Unternehmen, kiindigt neue Initiativen an und bietet praktische Informationen.
http://europa.eu.int/comm/enterprise/library/enterprise-europe/index.htm

CORDIS focus wird zweimal im Monat in Englisch, Franzdsisch, Deutsch, Italienisch und Spanisch veréffentlicht
und bietet einen Uberblick Giber die wichtigsten Entwicklungen in allen Bereichen der EU-Forschung und
Innovationstatigkeiten und umfasst die allgemeine politische Entwicklung, Programmdurchfiihrung,
Ausschreibungen und deren Ergebnisse, Veranstaltungen, gesetzgeberische Aktivitdten und vieles mehr.
http://www.cordis.lu/focus/en/src/focus.htm

Innovation & Technologietransfer wird sechsmal jahrlich in Englisch, Franzdsisch, Deutsch, Italienisch und
Spanisch im Rahmen des Innovationsprogramms der Europaischen Kommission veréffentlicht. Dieses Programm
ist auf die Férderung der Innovation auf Gemeinschaftsebene ausgerichtet und soll die Beteiligung der KMU am
Funften FTE-Rahmenprogramm unterstiitzen. Der Schwerpunkt liegt auf der rechtzeitigen Information tber alles,
was mit diesen Zielen zusammenhangt und auf umfassenden 'Fallstudien' erfolgreicher Projekte.
http://www.cordis.lu/itt/itt-de/home.html

Euroabstracts wird sechsmal jahrlich in Englisch vom 'Programm Innovation & KMU' veroffentlicht, das Teil des
Funften FTE-Rahmenprogramms der Europdischen Kommission ist. Das Programm Innovation & KMU férdert die
Innovation und die Einbeziehung kleiner und mittlerer Unternehmen in das Rahmenprogramm.
http://www.cordis.lu/euroabstracts/en/home.html

Europdisches Trend Chart fiir Innovation Newsletter. Das Trend Chart-Projekt entwickelt praktische Hilfsmittel
fur politische Entscheidungstrager in Europa. Dazu gehort die Sammlung, regelmaRige Aktualisierung und
Analyse von Daten Uber innovationspolitische MaRnahmen auf nationaler und Gemeinschaftsebene. Der
Newsletter wird vierteljahrlich in Englisch, Franzdsisch und Deutsch verdffentlicht.

Alle Publikationen wurden vom Amt fiir amtliche Veroffentlichungen der europaischen Gemeinschaften,
Luxemburg veroffentlicht, auBer wenn sonstiges angegeben.

Kontakt:

Europédische Kommission, Generaldirektion Unternehmen, Dokumentationsstelle,

B-1049 Brussel, Belgien

Fax (32-2) 296 99 30 http://europa.eu.int/comm/enterprise/mailbox/request_form_de.htm

Kostenpflichtige Veréffentlichungen werden vom Amt fir amtliche Veréffentlichungen der Europdischen
Gemeinschaften (Eur-Op) Uber ein Netz von Vertriebsbiiros verkauft. Eine auf dem neuesten Stand befindliche
Liste erhalten Sie unter http://eur-op.eu.int/index.htm

69



KMU und Kooperationen

70

Enterprise Papers

16 The development of analytical tools for assessing market dynamics in the knowledge-based economy.
2004. 140 pp. (EN). Cat. No NB-AE-04-016-EN-C

15 The internal market and the relevant geographical market.
2004. 90 pp. (EN). Cat. No NB-AE-04-015-EN-C

14 Entrepreneurship - A survey of the literature.
2003. 44 pp. (EN). Cat. No NB-AE-03-014-EN-C

13 B2B internet trading platforms: Opportunities and barriers for SMEs - A first assessment.
2003. 44 pp. (EN). Cat. No NB-AE-03-013-EN-C
12 Industrial policy in the economic literature: Recent theoretical developments and implications for EU

policy.
2003. 30 pp. (EN). Cat. No NB-AE-03-012-EN-C

11 For the customer's sake: the competitive effects of efficiencies in European merger control.
2002. 88 pp. (EN). Cat. No NB-AE-02-011-EN-C

10 Business management factors and performance across countries.
2002. 54 pp. (EN). Cat. No NB-AE-02-010-EN-C

9 Business impact assessment pilot project. Final report - Lessons learned and the way forward.
2002. 40 pp. (EN). Cat. No NB-AE-02-009-EN-C

8 Technology policy in the telecommunication sector - Market responses and economic impacts.
2002. 46 pp. (EN). Cat. No NB-AE-02-008-EN-C

7 Innovation and competitiveness in European biotechnology.
2002. 112 pp. (EN). Cat. No NB-40-01-690-EN-C

6 Assessment criteria for distinguishing between competitive and dominant oligolopies in merger control.
2001. 164 pp. (EN). Cat. No NB-40-01-608-EN-C

5 Innovation, technology and risk capital.
2001. 48 pp. (EN). Cat. No NB-40-01-339-EN-C

4 Europe's position in quality competition.
2001. 66 pp. (EN). Cat. No NB-38-01-964-EN-C

3 External services, structural change and industrial performance.
2001. 36 pp. (EN). Cat. No NB-38-01-956-EN-C

2 The textile and clothing industry in the EU - A survey.
2001. 68 pp. (EN). Cat. No NB-38-01-770-EN-C

1 Global competitiveness in pharmaceuticals - A European perspective.
2001. 108 pp. (EN). Cat. No NB-37-01-162-EN-C

Innovation Papers

33 Innobarometer 2002.
2003. (DE, EN, FR). Cat. No NB-NA-17057-EN-C

30 PAXIS - Results and policy recommendations.
2003. (EN). Cat. No NB-NA-17056-EN-C

29 Innovation policy in Europe 2002: European Trend Chart on Innovation.
2002. (EN). Cat. No NB-NA-17053-EN-C

28 Innovation Tomorrow.
2002. (EN). Cat. No NB-NA-17-037-EN-C

24 The development and implementation of European entrepreneurship training curriculums.
2002. (EN). 259 pp. Cat. No NB-NA-17-047-EN-C

22 Innobarometer 2001 - flash Eurobarometer 100.
2002. (EN). Cat. No NB-NA-17-045-EN-C

21 University spin-outs in Europe - Overview and good practice.
2002. (EN). Cat. No NB-NA-17-046-EN-C



Weitere Informationen zu GD Unternehmen

20 Assessment of the Community regional innovation and technology strategies.
2002. (EN). Cat. No NB-NA-17-028-EN-C

19 Corporation tax and Innovation.
2002. (EN). Cat. No NB-NA-17-035-EN-C

18 Innovation and enterprise creation: statistics and indicators.
2001. 300 pp. (EN). Cat. No NB-NA-17-038-EN-C

17 Innovation policy in Europe: European Trend Chart on Innovation.
2001. 52 pp. (DE, EN, FR). Cat. No NB-NA-17-044-EN-C

16 Innovation policy issues in six candidate countries: the challenges.
2001. 190 pp. (EN). Cat. No NB-NA-17-036-EN-C

15 Guarantee mechanisms for financing innovative technology.
2001. (EN). € 20 Cat. No NB-NA-17-041-EN-C

14 Interim assessment of the I-TEC pilot project.
2001. (EN). Cat. No NB-NA-17-033-EN-C

13 Training needs of investment analysts.
2001. 48 pp. (EN). Cat. No NB-NA-17-031-EN-C

12 Informal investors and high-tech entrepreneurship.
2001. 91 pp. (EN). Cat. No NB-NA-17-030-EN-C

11 Building an innovative economy in Europe.
2001. 67 pp. (EN). € 11.50. Cat. No NB-NA-17-043-EN-C

2003 Observatory of European SMEs

1 Competence development in SMEs.
2003. 64 pp. (DE, EN, FR). Cat No. NB-AM-03-011-EN-C

2 SMEs and access to finance.
2004. 54 pp. (DE, EN, FR). Cat. No NB-AM-03-0121-EN-C

2002 Observatory of European SMEs, volumes 1-8.
(DE, EN, FR). Cat No NB-14-01-001-008-**-C

SMEs in focus - Main results from the 2002 Observatory of European SMEs: executive summary.
2003. 20 pp. (all Community languages). Cat. No NB-49-02-579-**-C

Competitiveness and Benchmarking

European competitiveness report 2003.
2003. 190 pp. (EN). € 35. Cat. No NB-AK-03-001-EN-C

Benchmarking enterprise policy - Results from the 2003 scoreboard.
2003. 100 pp. (DE, EN, FR). Cat. No NB-55-03-310-EN-C

Good practice in licensing processes in the European Union, Benchmarking papers No. 6, 2002.
2002. 18 pp. (EN). € 7. Cat. No NB-45-02-103-EN-C

Good practice in industry-science relations, Benchmarking papers No. 5, 2002.
2002. 46 pp. (EN). € 7.50. Cat. No NB-43-02-939-EN-C

Best Reports

2 Promoting entrepreneurship amongst women.
No 2, 2004. (EN). Cat. No NB-AL-04-001-EN-C

1 Benchmarking business angels.
No 1, 2003. 52 pp. (EN, FR, DE). Cat. No NB-AL-02-001-**-C

Reports, studies etc.

LeaderSHIP 2015 - Defining the future of the European shipbuilding and shiprepair industry.
2003. Brussels, European Commission, 40 pp. (EN).

Star 21 - Strategic Aerospace Review for the 21st Century.
2002. Brussels, European Commission, 40 pp. (EN).

71



KMU und Kooperationen

72

Perception of the wood-based industries - A qualitative study.
2002. (EN, FR, DE). Cat. No NB-45-02-507-**-C

The European e-Business Report - A portrait of e-business in 15 sectors of the EU economy.
2003. (EN). NB-51-03-269-EN-C.

Enterprise Guides

Credit insurance for European SMEs. A guide to assessing the need to manage liquidity risk.
2003. Brussels, Enterprise DG. 34 pp. (EN).

Methods of referencing standards in legislation with an emphasis on European legislation.
2002. Brussels, Enterprise DG. 16 pp. (EN).

Responsible entrepreneurship - A collection of good practice cases.
2003. 53 pp. (all Community languages). Cat. No NB-52-03-037-EN-C

Helping the transfer of businesses: A 'good practice guide'.
2002. 44 pp. (all Community languages). Cat. No NB-47-02-979-**-C

Helping businesses grow: A 'good practice guide' for business support organisations.
2002. 53 pp. (all Community languages). Cat. No NB-39-01-934-**-C

Helping businesses overcome financial difficulties: A guide on good practices and principles.
2002. 41 pp. (all Community languages). Cat. No NB-39-01-926-**-C

Helping businesses start up: A 'good practice guide' for business support organisations.
2000. 36 pp. (all Community languages). Cat. No CT-25-99-980-**-C

The acquis of the European Union under the management of Enterprise DG List of measures (the 'pink
book').
31 December 2001. 2002, Brussels, European Commission, Enterprise DG, 136 pp. (EN).

Recreational craft directive and comments to the directive combined. A guide to the application of Direc-
tive 94/25/EC of 16 June 1994.
2001. 104 pp. (EN). Cat. No NB-19-98-334-EN-C

ATEX guidelines. Guidelines on the application of Directive 94/9/EC of 23 March 1994 on equipment and
protective systems intended for use in potentially explosive atmospheres.
2001. 118 pp. (DE, FR, EN). Cat. No NB-33-00-582-**-C

Guide to the implementation of directives based on the new approach and the global approach.
2000. 112 pp. (DE, FR, EN). Cat. No CO-22-99-014-**-C
All languages available at http://europa.eu.int/comm/enterprise/newapproach/legislation/guide/legislation.htm

Electrical and mechanical engineering directory.
2000 edition. 133 pp. (EN). Cat. No CO-24-99-275-EN-C

Useful facts in relation to the personal protective equipment (PPE) Directive 89/686/EEC.
2000. 145 pp. (EN). Cat. No CO-21-99-020-EN-C

Machinery: useful facts in relation to Directive 98/37/EC.
1999. 266 pp. (EN). Cat. No CO-20-99-866-EN-C

Pharmaceuticals in the European Union.
2000. 36 pp. (EN). Cat. No NB-30-00-059-EN-C

Cosmetlex: The rules governing cosmetic products in the European Union.
2000, 3 Vol. (EN). Vol. 1: Cosmetics legislation, 74 pp., € 14.50; Vol. 2: Methods of analysis, 187 pp. € 31; Vol. 3:
Guidelines, 84 pp., €16

Eudralex: The rules governing medicinal products in the European Union.

1998-, (DE, EN, ES, FR, IT), priced

Medicinal products for human use, Vols 1, 2a, 2b, 3. Medicinal products for human and veterinary use, Vol. 4
Veterinary medicinal practice, Vols 5, 6a, 6b, 7a, 7b (8 and 9 not yet published)

On-line version: pharmacos.eudra.org/F2/eudralex/index.htm



Venta ¢ Salg ¢ Verkauf e

NMwARoceig » Sales * Vente ¢ Vendita ¢ Verkoop ¢ Venda ¢ Myynti ¢ Forséljning
http://eur-op.eu.int/general/en/s-ad.htm

BELGIQUE/BELGIE

NEDERLAND

EESTI

CANADA

Jean De Lannoy

Avenue du Roi 202/Koningslaan 202
B-1190 Bruxelles/Brussel

Tél. (32-2) 538 43 08

Fax (32-2) 538 08 41

E-mail: jean.de.lannoy @infoboard.be
URL: http://www.jean-de-lannoy.be

La librairie européenne/

De Europese Boekhandel

Rue de la Loi 244/Wetstraat 244
B-1040 Bruxelles/Brussel

Tél. (32-2) 295 26 39

Fax (32-2) 735 08 60

E-mail: mail@libeurop.be

URL: http://www.libeurop.be

Moniteur belge/Belgisch Staatsblad

Rue de Louvain 40-42/Leuvenseweg 40-42
B-1000 Bruxelles/Brussel

Tél. (32-2) 552 22 11

Fax (32-2) 511 01 84

E-mail: eusales @just.fgov.be

DANMARK

J. H. Schultz Information A/S
Herstedvang 4

DK-2620 Albertslund

TIf. (45) 43 63 23 00

Fax (45) 4363 19 69

E-mail: schultz@schultz.dk
URL: http://www.schultz.dk

SDU Servicecentrum Uitgevers
Christoffel Plantijnstraat 2
Postbus 20014

2500 EA Den Haag

Tel. (31-70) 378 98 80

Fax (31-70) 378 97 83

E-mail: sdu@sdu.nl

URL: http://www.sdu.nl

PORTUGAL

Distribuidora de Livros Bertrand Ld.?

Grupo Bertrand, SA

Rua das Terras dos Vales, 4-A
Apartado 60037

P-2700 Amadora

Tel. (351) 214 95 87 87

Fax (351) 214 96 02 55

E-mail: dib@ip.pt

Imprensa Nacional-Casa da Moeda, SA
Sector de Publicacdes Oficiais
Rua da Escola Politécnica, 135
P-1250 -100 Lisboa Codex
Tel. (351) 213 94 57 00

Fax (351) 213 94 57 50

E-mail: spoce @incm.pt

URL: http://www.incm.pt

SUOMI/FINLAND

Akateeminen Kirjakauppa/
Al i Bokhandeln

DEUTSCHLAND

Bundesanzeiger Verlag GmbH
Vertriebsabteilung

Amsterdamer StraBe 192

D-50735 Koln

Tel. (49-221) 97 66 80

Fax (49-221) 97 66 82 78

E-Mail: vertrieb@bundesanzeiger.de
URL: http://www.bundesanzeiger.de

EAANAAA/GREECE

G. C. Eleftheroudakis SA

International Bookstore
Panepistimiou 17
GR-10564 Athina

Tel. (30) 21 03 25 84 40
Fax (30) 21 03 25 84 99
E-mail: elebooks @books.gr
URL: www.books.gr

ESPANA

Boletin Oficial del Estado
Trafalgar, 27
E-28071 Madrid
Tel. (34) 915 38 21 11 (libros),

913 84 17 15 (suscripcion)
Fax (34) 915 38 21 21 (libros),

913 84 17 14 (suscripcion)
E-mail: clientes@com.boe.es
URL: http://www.boe.es

Mundi Prensa Libros, SA
Castello, 37

E-28001 Madrid

Tel. (34) 914 36 37 00

Fax (34) 915 75 39 98

E-mail: libreria@mundiprensa.es
URL: http://www.mundiprensa.com

FRANCE

Journal officiel

Service des publications des CE

26, rue Desaix

F-75727 Paris Cedex 15

Tél. (33) 140 58 77 31

Fax (33) 140 58 77 00

E-mail: europublications @journal-officiel.gouv.fr
URL: http://www.journal-officiel.gouv.fr

IRELAND

Alan Hanna’s Bookshop
270 Lower Rathmines Road
Dublin 6

Tel. (353-1) 496 73 98

Fax (353-1) 496 02 28
E-mail: hannas@iol.ie

ITALIA

Licosa SpA

Via Duca di Calabria, 1/1
Casella postale 552
1-50125 Firenze

Tel. (39) 05 56 48 31

Fax (39) 055 64 12 57
E-mail: licosa@licosa.com
URL: http://www.licosa.com

Keskuskatu 1/Centralgatan 1

PL/PB 128

FIN-00101 Helsinki/Helsingfors

P./tfn (358-9) 121 44 18

F./fax (358-9) 121 44 35

Sahkoposti: akatilaus @ akateeminen.com
URL: http://www.akateeminen.com

SVERIGE

BTJ AB

Traktorvagen 11-13
S-221 82 Lund

Tfn (46-46) 18 00 00
Fax (46-46) 30 79 47
E-post: btjeu-pub @btj.se
URL: http://www.btj.se

UNITED KINGDOM

The Stationery Office Ltd
Customer Services

PO Box 29

Norwich NR3 1GN

Tel. (44-870) 60 05-522

Fax (44-870) 60 05-533

E-mail: book.orders @theso.co.uk
URL: http://www.tso.co.uk

{SLAND

Bokabud Larusar Bléndal
Engjateigi 17-19

1S-105 Reykjavik

Tel. (354) 552 55 40

Fax (354) 552 55 60
E-mail: bokabud @simnet.is

NORGE

Swets Blackwell AS

Hans Nielsen Hauges gt. 39

Boks 4901 Nydalen

N-0423 Oslo

Tel. (47) 23 40 00 00

Fax (47) 23 40 00 01

E-mail: info@no.swetsblackwell.com

SCHWEIZ/SUISSE/SVIZZERA

Euro Info Center Schweiz

c/o OSEC Business Network Switzerland
StampfenbachstraBe 85

PF 492

CH-8035 Zirich

Tel. (41-1) 365 53 15

Fax (41-1) 365 54 11

E-mail: eics@osec.ch

URL: http://www.osec.ch/eics

BALGARIJA

Europress Euromedia Ltd
59, blvd Vitosha

BG-1000 Sofia

Tel. (359-2) 980 37 66

Fax (359-2) 980 42 30

E-mail: Milena@mbox.cit.bg
URL: http://www.europress.bg

LUXEMBOURG

Messageries du livre SARL
5, rue Raiffeisen

L-2411 Luxembourg

Tél. (352) 40 10 20

Fax (352) 49 06 61

E-mail: mail@mdl.lu

URL: http://www.mdl.lu

CYPRUS

Cyprus Chamber of Commerce
and Industry

PO Box 21455

CY-1509 Nicosia

Tel. (357-22) 88 97 52

Fax (357-22) 66 10 44

E-mail: stalo@ccci.org.cy

Eesti Kaubandus-Té6stuskoda

(Estonian Chamber of Commerce and Industry)
Toom-Kooli 17

EE-10130 Tallinn

Tel. (372) 646 02 44

Fax (372) 646 02 45

E-mail: einfo@koda.ee

URL: http://www.koda.ee

HRVATSKA

Mediatrade Ltd

Strohalov Prilaz 27

HR-10000 Zagreb

Tel. (385-1) 660 08 40

Fax (385-1) 660 21 65

E-mail: mediatrade @hi.hinet.hr

MAGYARORSZAG

Euro Info Service

Szt. Istvan krt.12

Ill emelet 1/A

PO Box 1039

H-1137 Budapest

Tel. (36-1) 329 21 70

Fax (36-1) 349 20 53

E-mail: euroinfo @euroinfo.hu
URL: http://www.euroinfo.hu

MALTA

Miller Distributors Ltd
Malta International Airport
PO Box 25

Luga LQA 05

Tel. (356) 21 66 44 88

Fax (356) 21 67 67 99
E-mail: info@millermalta.com

POLSKA

Ars Polona

Krakowskie Przedmiescie 7

Skr. pocztowa 1001

PL-00-950 Warszawa

Tel. (48-22) 826 12 01

Fax (48-22) 826 62 40

E-mail: books119@arspolona.com.pl

ROMANIA

Euromedia

Str.Dionisie Lupu nr. 65, sector 1
RO-70184 Bucuresti

Tel. (40-21) 260 28 82

Fax (40-21) 260 27 88

E-mail: euromedia @ mailcity.com

SLOVAKIA

Centrum VTI SR

Namestie Slobody 19
SK-81223 Bratislava 1

Tel. (421-2) 54 41 83 64

Fax (421-2) 54 41 83 64
E-mail: europ @tbb1.cvtisr.sk
URL: http://www.cvtisr.sk

SLOVENIJA

GV Zalozba d.o.o.
Dunajska cesta 5

SI-1000 Ljubljana

Tel. (386) 13 09 1800

Fax (386) 13 09 1805

E-mail: europ@gvzalozba.si
URL: http://www.gvzalozba.si

TURKIYE

Diinya Aktiiel A.S

Globus Diinya Basinevi

100, Yil Mahallessi 34440
TR-80050 Bagcilar-Istanbul
Tel. (90-212) 440 22 27

Fax (90-212) 440 23 67
E-mail: aktuel.info@dunya.com

ARGENTINA

World Publications SA

Av. Cérdoba 1877

C1120 AAA Buenos Aires

Tel. (54-11) 48 15 81 56

Fax (54-11) 48 15 81 56

E-mail: wpbooks @infovia.com.ar
URL: http://www.wpbooks.com.ar

AUSTRALIA

Hunter Publications

PO Box 404

Abbotsford, Victoria 3067

Tel. (61-3) 94 17 53 61

Fax (61-3) 9419 71 54

E-mail: admin@tekimaging.com.au

BRASIL

Livraria Camoes
Rua Bittencourt da Silva, 12 C
CEP

20043-900 Rio de Janeiro

Tel. (55-21) 262 47 76

Fax (55-21) 262 47 76

E-mail: livraria.camoes @incm.com.br
URL: http://www.incm.com.br

Les éditions La Liberté Inc.

3020, chemin Sainte-Foy
Sainte-Foy, Québec G1X 3V6
Tél. (1-418) 658 37 63

Fax (1-800) 567 54 49

E-mail: liberte @mediom.qc.ca

Renouf Publishing Co. Ltd

5369 Chemin Canotek Road Unit 1
Ottawa, Ontario K1J 9J3

Tel. (1-613) 745 26 65

Fax (1-613) 745 76 60

E-mail: order.dept@ renoufbooks.com
URL: http://www.renoufbooks.com

EGYPT

The Middle East Observer

41 Sherif Street

11111 Cairo

Tel. (20-2) 392 69 19

Fax (20-2) 393 97 32

E-mail: meo @soficom.com.eg

URL: http://www.meobserver.com.eg

MALAYSIA

EBIC Malaysia

Suite 47.01, Level 47

Bangunan AmFinance (letter box 47)
8 Jalan Yap Kwan Seng

50450 Kuala Lumpur

Tel. (60-3) 21 62 62 98

Fax (60-3) 21 62 61 98

E-mail: ebic@tm.net.my

MEXICO

Mundi Prensa México, SA de CV

Rio Panuco, 141

Colonia Cuauhtémoc

MX-06500 México, DF

Tel. (52-5) 533 56 58

Fax (52-5) 514 67 99

E-mail: 101545.2361 @ compuserve.com

SOUTH KOREA

The European Union Chamber of
Commerce in Korea

Suite 2004, Kyobo Bldg.

1 Chongro 1-Ga, Chongro-Gu
Seoul 110-714

Tel. (82-2) 725-9880/5

Fax (82-2) 725-9886

E-mail: eucck@eucck.org
URL: http://www.eucck.org

SRI LANKA

EBIC Sri Lanka

Trans Asia Hotel

115 Sir Chittampalam
A. Gardiner Mawatha
Colombo 2

Tel. (94-1) 074 71 50 78
Fax (94-1) 44 87 79
E-mail: ebicsl@sltnet.lk

T'AI-WAN

Tycoon Information Inc

PO Box 81-466

105 Taipei

Tel. (886-2) 87 12 88 86

Fax (886-2) 87 12 47 47
E-mail: eiutpe @ms21.hinet.net

UNITED STATES OF AMERICA

Bernan Associates

4611-F Assembly Drive

Lanham MD 20706-4391

Tel. (1-800) 274 44 47 (toll free telephone)
Fax (1-800) 865 34 50 (toll free fax)
E-mail: query @bernan.com

URL: http://www.bernan.com

ANDERE LANDER/OTHER COUNTRIES/
AUTRES PAYS

Bitte wenden Sie sich an ein Biiro lhrer
Wahl/Please contact the sales office of
your choice/Veuillez vous adresser au
bureau de vente de votre choix

Office for Official Publications
of the European Communities
2, rue Mercier
L-2985 Luxembourg
Tel. (352) 29 29-42001
Fax (352) 29 29-42700
E-mail: info-info-opoce @cec.eu.int
URL: http://publications.eu.int
7/2003



Preis in Luxemburg (ohne MwSt.): 15 EUR

* X %
. . Amt fir Veroffentlichungen

* 4 * Publications.eu.int

9li78

ok

L1

0-3A-510-€0-INV-aN

ISBN 92-894-5989-1

928914




	DE: 


