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Versuch einer Definition

Eine Partnerschatft ist eine anerkannte

Beziehung zwischen zweil oder mehreren
Institutionen mit dem Ziel, ihren jewelligen
satzungsgemalden Auftrag durch

gemeinsames Agieren besser zu erfullen.

© seybold.org



Vortelle von Partnerschaften

Synergieeffekte

|deelle und finanzielle Unterstltzung

Breitere Streuung von ldeen

Bessere Ausnutzung von Ressourcen
Verstarkung der Offentlichkeitswirksamkeit
Akzeptanz durch verschiedene gesellschaftliche
Gruppen

Risikominimierung

Hohere Effizienz
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Nachteile von Partnerschaften
o

e Verlust an Autonomie

e UbermaRige Bindung bzw. Abfluss von knappen
Ressourcen

e Interessenskonflikte
e Umsetzungsschwierigkeiten
e Reputationsproblematik
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Partnermanagement ist...

... die gemeinschaftliche, auf gegenseitigem
Respekt basierende strategische Entwicklung

und Koordinierung langfristig angelegter
Beziehungen zum Nutzen aller beteiligten

Akteure.
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Gibt es zentrale Prinzipien des
Partnermanagements?

Die bisherigen Erfahrungen zeigen, dass es

einige zentrale Prinzipien o
Partnermanagements gibt, C

verhandelbar, universell unc

Es handelt sich dabel um:

es
le nicht
Ubertragbar sind.
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Gleichwertigkeilt...
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Transparenz...
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Gegenseltiger Nutzen...
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Gleichwertigkeit Gegenseitiger Respekt

Transparenz ‘ Vertrauen

Gegenseitiger Nutzen Nachhaltigkeit
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Sicherung der

Ergebnisse Fortfuhren /

Beendigen

Institutionali- ™
sieren

Der
Uberarbeiten Partnering
Zyklus

Uberprufen

Uberprifung &

Justierung Umsetzen

Umsetzung
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Fragen zu Beginn der Reise
—

e Wie ist die Situation meiner Organisation?

e Erreiche ich mit den gegenwartigen bzw. den
prognostizierten Ressourcen die
Organisationsziele?

e Bendtige ich dafur Partner?

e Welches Partnerprofil ist erforderlich um die
identifizierten Schwachen auszugleichen?
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ldentifizierung potentieller Partner

e \Wer konnte dem Partnerprofil entsprechen?

e \Wie verhalt sich ein potentieller Partner zu
meiner Organisation? Steht er ihr positiv,
neutral, negativ gegenuber oder ist sie Ihm
ganzlich unbekannt?

e \Welchen Einfluss hat der potentielle Partner?

e Welches Interesse konnte an meiner
Organisation und deren Aktivitaten bestehen?
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Was sind Stakeholder?

Stakeholder sind Individuen und Gruppen,
die auf die Erreichung der Organisationsziele
Einfluss nehmen konnen oder die selbst
durch die Verfolgung der Organisationsziele
betroffen sind.
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Stakeholder Kompass

Non-Profit-Sektor

A

Stiftungen, Verbande
und Kooperations-

TV und partner

Medien Gesellschaft

Burger/
Presse Betroffene
_ Verbande, ) ] Akteure im
Wirt- standes-  |hre Organisation relevanten Interessen-
schaft organisationen Umfeld gruppen
Mitarbeiter, Wissenschaft,
Nachwuchs- Hochschulen
krafte Politiker, Behdrden,
Parlamente
Interne . ’ .
Regierungen Wissenschaft-

Stakeholder,

Arbeitsmarkte v

Politisches Umfeld

liches Umfeld
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Stakeholder Analyse
c

1. Analyse des Marktsegmentes und ldentifikation
der externen und internen Akteure
(Brainstorming)

2. Typologisierung und Gewichtung der
Stakeholder (Darstellung in Einschatzungs-
matrix)
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Matrix zur Einschatzung von Stakeholdern

9
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Nachste Schritte

e Priorisierung der Ergebnisse

e Durchfiihrung von Hintergrundrecherchen

e |dentifikation der individuellen Kommunika-
tionserfordernisse
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Partnerakquisition (1)

Option 1

e Der potentielle Partner kennt Sie und ist mit
lhrer Organisation and deren Tatigkeiten
vertraut.

— Bereiten Sie sich auf das Akquisitionsgesprach vor.

- Kontaktieren Sie den potentiellen Partner, teilen Sie
Ihr Interesse an einer engeren Zusammenarbeit mit
und verabreden Sie ein Treffen, um Detalils
vorzustellen.
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Partnerakquisition (2)

Option 2

e |hre Organisation and deren Tatigkeiten sind
dem potentiellen Partner unbekannt.

— Versuchen Sie ein erstes Treffen herbeizufuhren.

- Welche Mdglichkeiten haben Sie den potentiellen
Partner fur Ihre Organisation zu gewinnen?
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Erstmalige Interaktion mit
potentiellen Partnern (1)

e Finden Sie einen personlichen Zugang zueinander.

e |dentifizieren Sie Bereiche gemeinsamen Interesses fur
eine Partnerschatt.

e Fassen Sie sich kurz. Schaffen Sie es Ihr
Verkaufsargument in 30 Sekunden erfolgreich zu
platzieren?

e Bieten Sie dem potentiellen Partner Chancen und
Gelegenheiten aber nicht mehr Arbeit.

e Reichern Sie das Gesprach mit Informationen an, die
Ihr Gesprachspartner leicht an andere weitergeben

kann, um diese flr Ihre Idee zu gewinnen.
© seybold.org



Erstmalige Interaktion mit
potentiellen Partnern (2)

e Wagen Sie Enthusiasmus und Realismus ab. Geben
Sie eine optimistische aber konstruktive Einschatzung
der Chancen und maoglichen Schwachen lhres
Vorhabens ab.

e Passen Sie Ihre Argumente den Prioritaten und
Interessen lhres Gegenulbers an.

e Achten Sie auf regionale Kommunikationsunterschiede.

e Uberfahren Sie den anderen nicht, aber seien Sie stets
zlelorientiert.
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Erstmalige Interaktion mit
potentiellen Partnern (3)

e Sind lhre Visitenkarten aktuell?

e Haben Sie eine ausreichende Anzahl bel sich?
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Erstkontakt

Hierarchie- Vorteile Nachteile

Ebene

Oberes Informationen Uber Ziele Fehler schwer zu

Management | und Bedeutung des korrigieren, u.U.
Projektes aus Sicht des Widerstande von
Entscheiders. Kontakt und | Hierarchieebenen, die mit
Empfehlung fir weitere Umsetzung betraut
Aktivitaten. Politisches werden sollen.
,Buy-in®,

Mittleres Gewinn eines Kontaktes Hoherer Zeitaufwand,

Management | mit Verbindungen nach Gefahr an die falschen
oben und unten. Leute zu geraten.

Unteres Erkennen der Details vor | Gefahr des Verlierens in

Management | Ort, Information zu Details, keine

internen Prozessablaufen.

Entscheidung.
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Cold Call Action Tree (1)

Gegenuber ist
unbekannt

L —

Rufen Sie die Zentrale an
und fragen Sie nach der
far Ihr Thema
zustandigen Person.
Notieren Sie Namen und
Durchwahl.

}

Falscher Kontakt

}

Frage nach zustandigem Kontakt

/: l Gegenuber ist

bekannt

Richtiger Kontakt
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Cold Call Action Tree (2)

rd i
e ~ -

55*

Org. bekannt

Org. unbekannt

- ~
7T S~ l
&« * 4\
Positiver Negativer - —
Eindruck Neutral Eindruck Prasentieren Sie in
Kirze Ihre Org.
Zeigen Sie
l l l Verbindungen zu
thematischen
Terminanfrage, um Zeigen Sie Verbindung Schlagen Sie Schwerpun_l.<ten
Projektkonzept zwischen Ihrer Org. gemeinsamen des Gegenubers
vorzustellen und und potenziellem Termin vor, um den auf und _
mogliche Partner auf. Wecken Ursachen des Interessieren Sie
Synergien Sie Interesse an einer negativen diesen fur eine
auszuloten. maglichen Eindruckes auf den gemeinsame
gemeinsamen Grund zu gehen. Zusammenarbeit.
Zusammenarbeit.
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Cold Call Action Tree (3)

Termin zugesagt Treffen abgelehnt
Gratulation! Fragen Sie sich:
Sie haben eine grol3e Hirde e War ich richtig vorbereitet?
geschafft. e Wie kann ich meinen Auftritt
t)
Jetzt liegt es an Ilhnen Ihr verbessern
Projekt zu “verkaufen”. e War es wirklich der richtige
Kontakt?

- Falls ja, kennen Sie
jemanden, der Sie
unterstiutzen konnte? Wenn
nicht, versuchen Sie es eine
Hierarchieebene hoher.

- Falls es der falsche Kontakt
war, beginnen Sie von
Neuem.

© seybold.org



Pflege der Partnerschaft
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Erfolgsfaktoren

1.

2.

Schaffen Sie ein angenehmes Arbeitsklima.
Flhren Sie einen integrativen Dialog.

FOrdern Sie das Selbstverstandnis der Partner in
der Kooperation.

Kreleren Sie eine Marke.

Wachsen Sie mit dem Erfolg.
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Eingehen auf Winsche und
Vorstellungen der Partner

Vier Kriterien zur Orientierung

1. Sind von der gemeinsamen Vision gedeckt;

2. Stehen der vereinbarten Arbeitsweise nicht
entgegen;

3. Sprengen weder den Budgetrahmen noch

4. den Zeitplan.

Seien Sie aber immer offen fir Ideen, die das
Gesamtprojekt befltgeln.
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Wodurch entstehen Konflikte?

Mangel in der Kommunikation 79%
Angst vor Machtverlust 48%
Neid, Missgunst, personliche Animositaten 39%
Als ungerecht empfundene Ressourcenverteilung 32%
Ubergriffe in den Verantwortungsbereich eines anderen 30%
Inkompatible Werthaltungen 29%
Unterschiedlich gesetzte Prioritaten 28%
Mobbing 23%
Angst vor Gesichtsverlust und Blof3stellung 23%
Flhrungskrafte, die Mitarbeiter in Favoriten und schwarze 23%
Schafe aufteilen

Quelle: managerSeminare, Heft 80, Oktober 2004, S. 50
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Strategien erfolgreicher
Partnerschaften (1)

e Lernen Sie sich und Ihre Organisation genau
kennen!

— Warum gibt es Ihre Organisation?
— Welchen gesellschaftlichen Mehrwert generiert sie?
- Wie setzen Sie Ihr Mandat bestmdglich um?

- Was gedenken Sie innerhalb welchen Zeitrahmens zu
erreichen?

-~ Welche Starken, Schwachen, Chancen und Gefahren
sehen Sie fur Ihre Organisation?

— Weshalb sollte jemand mit Ihrer Organisation / mit Ihnen

personlich zusammenarbeiten?
© seybold.org



Strategien erfolgreicher
Partnerschaften (2)

e Lernen Sie Ihr Marktumfeld genau kennen!

- Welche Starken, Schwachen, Chancen und
Gefahren sehen Sie fur Ihre Organisation in ihrem
jeweiligen Marktumfeld und wie sichern Sie deren
Nachhaltigkeit?

- Wer ist in Ihrem Marktsegment unterwegs und wie
sind die jewelligen ,Marktanteile” verteilt?

- Welches Veranderungspotential erkennen Sie?
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Strategien erfolgreicher
Partnerschaften (3)

e Seien Sie bel der Partnerwahl besonders umsichtig!

Grundliche Vorabrecherche reduziert die
Wahrscheinlichkeit von Konflikten.

Nicht jeder ,Partner passt zu lhnen bzw. Ihrem
Organisationskonzept.

Auch wenn eine Partnerschaft noch so empfohlen wird,
tragen Sie letztendlich die Verantwortung.

Jede Partnerschatft ist eine Investition fur die Zukunft. Wie
viel sind Sie bereit zu investieren? Welchen Mehrwert
erwarten Sie im Gegenzug?
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Strategien erfolgreicher
Partnerschaften (4)

e Nehmen Sie die Partnerschaft ernst!

- Kommunizieren Sie regelmaliig und offen
miteinander. Schliel3lich versuchen Sie beide am
gleichen Strang zu ziehen.

- Respektieren Sie die ldentitat des Partners und
haben Sie seine Interessen sowie Zwange im Auge.

- Erwarten Sie den gleichen Respekt vom Partner und
kommunizieren Sie dies auf eindeutige Weise.

— Seien Sie verlasslich; stehen Sie zu Ihrem Wort.
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Strategien erfolgreicher
Partnerschaften (5)

e Rechnen Sie mit Konflikten!

— Konflikte sind naturlicher Bestandteil zwischen-

menschlichen Agierens. Sie kommen in jeder
Partnerschaft vor.

- Halten Sie Abmachungen zwischen Partnern schriftlich
fest. Dies hilft zahlreiche Konflikte zu vermeiden.

-~ Fuhren Sie regelmaldig Feedback-Gesprache zur Qualitat
der Partnerschaft, um erforderliche Justierungen zeitnah
durchfihren zu konnen.

— Schieben Sie Konfliktgesprache nicht auf!
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Strategien erfolgreicher
Partnerschaften (6)

e Beenden Sie was beendet werden muss!

- Beenden Sie Gewohnheits-Partnerschaften, die
keinen Mehrwert generieren jedoch Kosten
verursachen.

- Gleiches gilt fur Partnerschaften, die die in sie
gesetzten Erwartungen nicht erfallen.

- Besprechen Sie Ihre Entscheidung offen mit dem
Partner und erhalten Sie sich, sofern moglich,
positive personliche Kommunikationswege.
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Strategien erfolgreicher
Partnerschaften (7)

e Bauen Sie auf gemeinsam Gewachsenem auf!

— Nichts befllugelt mehr als der Erfolg. Nutzen Sie ihn!

- Jede Partnerschaft wirkt transformierend. Sie
bewirkt Veranderungen nach dem Grundsatz
,Struktur folgt Strategie®.

— Scheuen Sie sich nicht, Ihre Organisationsstruktur
bel Bedarf erfolgreichen Partnerschaften
anzupassen.
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Zusammenfassung

Lernen Sie sich und lIhre Organisation genau
kennen!

Lernen Sie Ihr Marktumfeld genau kennen!

Seien Sie bei der Partnerwahl besonders umsichtig!
Nehmen Sie die Partnerschaft ernst!

Rechnen Sie mit Konflikten!

Beenden Sie was beendet werden muss!

Bauen Sie auf gemeinsam Gewachsenem auf!
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Quellen / Bildernachwels

e The Partnering Toolbook (IBLF, 2004)
- Folien7,8,9, 11

e Bertelsmann Stiftung

|
- Folien 14, 17, 18, 19
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Besten Dank fur Ihr Interesse!

Johannes C. Seybold
Partnership Adviser
Seidengasse 30/1/6

1070 Wien
Osterreich

E-Mail: office@seybold.org
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