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1 Einleitung

Die Analyse des Second Hand Sektors in Europa innerhalb des Leonardo-Projektes
"QualiProSecondHand" zeigt deutlich, dass keine Dachverbande innerhalb der
europaischen Mitgliedstaaten existieren und somit auch keine Netzwerkstrukturen,
die den gesamten Sektor vereinen. Der Grof3teil des Second Hand Sektors in
Europa, sowohl auf nationaler, als auch auf europaischer Ebene ist nicht in
Verbanden bzw. grof3en Vereinigungen organisiert (mit Ausnahme Belgiens und
teilweise Deutschlands). Lediglich hinsichtlich bestimmter Bereiche des Sektors
konnten vereinzelt Verbdnde und Vernetzungen oder andere Kooperationen
identifiziert werden. Allerdings hat sich gezeigt, dass entsprechende Netzwerke auf
nationaler, regionaler und lokaler Ebene jeweils nur einen Bruchteil der Unternehmen
eines jeden Landes umfassen. Vor allem im Not-for-profit bzw. karitativen Bereich
konnten Netzwerke unterschiedlicher Form identifiziert werden. Im Profit-Bereich
wiederum sind nur sehr vereinzelt im Second Hand Sektor Netzwerke vorhanden.
Zwar gibt es immer mehr Bestrebungen, einheitliche Strukturen zu schaffen, um die
Produktqualitat zu sichern, gemeinschaftliche Vermarktungswege aufzubauen und
eine Reprasentanz des Sektors nach auf3en zu ermdglichen, dennoch konnten in
den am Projekt beteiligten Landern aufgrund der Heterogenitat des Sektors kaum
Vereinigungen von Unternehmen identifiziert werden, die als politische
Lobbyvertretung fungieren. Der Grund dafir, dass zwar der Bedarf an Vernetzungen
innerhalb des Second Hand Sektors auf nationaler Ebene besteht, dennoch
entsprechende Vernetzungen nicht realisiert werden, liegt an den mangelnden
notwendigen Ressourcen, die eine Verbandsarbeit erfordert. Haufig haben
entsprechende Vernetzungsstrukturen keine finanzielle Basis, die erforderlichen
personellen Ressourcen fehlen oder sie sind nicht breit genug aufgestellt. Daher
haben vorhandene Netzwerke (zumeist auch Branchenverb&nde) einen zu geringen
Einfluss auf die Politik und sind nicht in der Lage das Image des Second Hand
Handels zu starken.

Gerade der politische Einfluss spielt bei der Etablierung eines sich noch im
Wachstum befindlichen Sektors, wie dem Second Hand Sektor, auf nationaler und
vor allem europaischer Ebene eine bedeutende Rolle. So stellte der frihere
Prasident der Europaischen Kommission, Jaques Delors, bereits vor einem halben
Jahrzehnt fest, dass 80% der Wirtschaftsgesetzgebung nicht mehr auf nationaler,
sondern auf européischer Ebene beschlossen werden. Die EU nimmt heute so gut
wie auf alle Bereiche von Politik und Gesellschaft, die Méarkte und die Staaten grof3en
Einfluss, der sich in der Gesetzgebung, der Vergabe von Férdergeldern und in der
Er6ffnung neuer Markte und Lernfelder ausdriickt. Mittels Verordnungen und
Richtlinien werden immer mehr (Mindest-) Standards festgelegt, die in den Landern
sowie einzelnen Branchen umgesetzt werden miussen. Um den Anforderungen der
EU gerecht zu werden und optimal die Prozesse der Meinungsbildung auf
europaischer Ebene mit gestalten zu kénnen (was aber auch fur die nationale Ebene
gilt), ist der Aufbau von Netzwerken aller Art unverzichtbar. Eine mdéglichst grolRe
politische Wirkung kann im Second Hand Sektor nur Gber notwendige Kooperationen
zwischen einzelnen Unternehmen bzw. Organisationen erzielt werden. Nur in
nationalen sowie europdischen Netzwerken, wie z.B. dem europaischen Netzwerk
RREUSE, kann die Second Hand Branche die Vertretung ihrer Interessen und die
ihrer Mitgliedsunternehnmen sowohl national, als auch europaweit effektiv
wahrnehmen. Durch Vernetzung haben die einzelnen Unternehmen und
Organisationen eine Chance an einer aktiven Mitgestaltung der nationalen und EU-
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Politik mitzuwirken und koénnen steuernd auf Verdnderungen Einfluss nehmen.
Netzwerke sind dabei eine angemessene Handlungsform, um die vielfaltigen EU-
Forderprogramme zu beeinflussen und zu nutzen. Entsprechende EU-
Forderprogramme bieten zwar generell fir unterschiedliche Handlungsfelder und
Wirtschaftzweige finanzielle Unterstlitzung, sie fordern aber auch gleichzeitig die
Vernetzung auf europdischer Ebene, um moglichst weitgreifend positive Effekte fir
ganz Europa zu erzielen. Bereits in den 80er Jahren hielt das ,Prinzip der
Partnerschaft“ in der EU-FOrderung Einzug. Damit ist die enge Verbindung zwischen
der Europaischen Kommission und den o6ffentlichen und privaten Akteuren auf allen
Ebenen der Mitgliedsstaaten gemeint. Das bedeutet, nur wer sich auf européischer
Ebene vernetzt, in einem bestimmten Feld gemeinsam tétig ist, an ahnlichen
Fragestellungen arbeitet und den Austausch mit Partnern aus anderen Landern
fordert, um somit neue Perspektiven zu erdffnen und die fachliche Diskussion
anzuregen, wird an der Vergabe von Projekten und somit der Einflussnahme auf
Verédnderungen beteiligt. Die Gestaltung neuer Markte sowie das Wachstum von
grenziberschreitenden Markten, zu den auch der Second Hand Handel gezahlt
werden kann, kann nur dann weiter vorangetrieben und positiv beeinflusst werden,
wenn sich die Unternehmen entsprechend neu organisieren.

Vor dem Hintergrund der aktuellen Diskussion zu Netzwerken in Europa und der
Zielsetzung des Leonardo-Projketes “QualiProSecondHand”, die Professionali-
sierung des Second Hand Sektors in Europa zu férdern, wurde unter anderem ein
Vorschlag fur ein Netzwerkdesign zur Starkung der Professionalisierungsprozesse im
Second Hand Sektor mit den 7 am Projekt beteiligten Landern (Deutschland,
Osterreich, Belgien, Finnland, GroRbritannien, Slowenien, Bulgarien) erarbeitet.
Aufgrund der vielfaltigen Formen an Vernetzungen und zur Differenzierung der
Begrifflichkeiten erfolgt zunachst eine kurze Beschreibung unterschiedlicher
kommerzieller Verbindungen. Im Folgenden werden dann, basierend auf den mittels
berufswissenschaftlicher  Forschungsinstrumente  (Sektoranalysen, Experten-
Workshops, Fallstudien) gewonnenen Ergebnisse, sowohl Vorschlage zu
notwendigen Netzwerken innerhalb der beteiligten Partnerlander des Projektes sowie
kurze Erlauterungen zu bereits in den Landern (soweit vorhanden) existierenden
Netzwerken dargestellt. Basierend auf den nationalen Analysen und Vorschlagen fir
ein geeignetes Netzwerkdesign fur den Second Hand Sektor wird abschliel3end
zusammenfassend ein moégliches européisches Netzwerkdesign diskutiert.

2 Allgemeine Beschreibung unterschiedlicher kommerzieller
Verbindungen - Netzwerke, Verbande, Kooperationen und
Franchising Netzwerke

Netzwerke

Laut der Betriebswirtschaftslehre versteht man unter einem (sozialen) Netzwerk eine
gezielte, freiwillig gewahlte Form von Organisation, die eine bestimmte Anzahl an
Organisationen (oder Unternehmen) miteinander vereinigt, die ein gleiches Ziel
verfolgen. Sehr oft haben Netzwerke ein eigenes Label, weil somit ein
Wiedererkennungswert, z.B. fur die Kunden, erzeugt wird. Die Mitglieder eines
Netzwerkes haben aber nicht nur ein und dasselbe Ziel und operieren unter einem
gemeinsamen Label, sondern es vereint sie auch die gemeinsame Hoffnung, einen
Vorteil durch das Netzwerk zu haben. Insgesamt besteht ein Netzwerk Ublicherweise
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aus mehr als 3 Partnern und im Fall eines formalen Netzwerkes wird zwischen den
Partnern ein Vertrag geschlossen. Im Fall eines nicht formalen Netzwerkes wiederum
existiert kein Vertrag zwischen den Mitgliedern. Meistens haben Netzwerke
informelle und/oder organisatorische Aufgaben sowie eine zentrale Stelle, die die
Verwaltung des Netzwerkes organisiert. Die Verwaltung des Netzwerkes tUbernimmt
verschiedene Aufgaben (diese hangen jeweils vom Ziel des Netzwerkes ab) wie:

- Prasentation der Mitgliedsunternehmen

- Gleiche Qualitatsstandards fur die Mitgliedsunternehmen

- Organisation von Schulungsmaf3nahmen fur die Mitarbeiter

- Forderung des Erfahrungsaustausches

- Organisation von speziellen Verkaufsveranstaltungen

- Sicherstellung eines Qualitatsmanagements

- Entwicklung gemeinsamer Geschéftsstrukturen fur die Mitgliedsunternehmen
- Vertretung/Prasentation der Unternehmen bei lokalen Behdrden

- Organisation von Werbeaktivitaten

Verbande/Vereine

Verbande sind Gruppen von Personen (naturliche Person) oder gesetzlichen
Kapitalgesellschaften (Unternehmen), die sich in einer rechtlichen Form zu einem
freiwilligen Zusammenschluss zur Verfolgung gemeinsamer Ziele zusammengetan
haben und meist eine feste interne Organisationsstruktur aufweisen. Zwischen den
Mitgliedern eines Verbandes und dem Verband als solches besteht ein formaler
Vertrag und die Mitglieder zahlen eine Art Mitgliedsbeitrag. Verbande vereinigen die
Interessen der einzelnen Mitglieder zur Erreichung gemeinsamer Ziele oder Werte.
Sie existieren und operieren in allen Bereichen der Gesellschaft. Die Sozial- und
Politikwissenschaften unterscheiden verschiedene Arten von Verbanden. In dem Fall
des Second Hand Sektors kann man von Berufsverbdnden oder im Fall von Not-for-
Profit-Unternehmen, wie sie in einigen Partnerlandern identifiziert werden konnten,
auch von Sozial- und Wohlfahrtsverbdnden sprechen. Auch Parteien, Gewerk-
schaften und Handelskammern fallen unter den Begriff "Verband bzw. Verein".

Verbande entstehen sehr oft aus einer Monopolstellung heraus. Insofern haben sie
eine Ubergeordnete, soziale Bedeutung. Freiwillige Berufsverbande oder soziale
Vereinigungen und Verbande weisen vor allem das Merkmal der Freiwilligkeit auf,
wenn man sie mit Handwerkskammern und freien Berufen vergleicht. Diesbezuglich
gibt es namlich in einigen Landern (z.B. in Deutschland) eine obligatorische
Verpflichtung zur Mitgliedschaft.!

Die meisten Berufsverbande sind eine Art Verband, der vornehmlich Lobbyarbeit
betreibt. Verb&nde im Second Hand Sektor wiederum kombinieren unterschiedliche
Aufgaben. Hinsichtlich der Darstellung der Verbandsmitglieder nach auf3en hat der
Verband die Verantwortung die Interessen seiner Mitglieder zu bindeln und sie
gegenuber anderen Akteuren des Gebrauchtmarktes zu vertreten (z.B. gegenuber
Behorden, Kammern usw.). Und der Verband fungiert als Vertretung fir seine
Mitglieder in der Offentlichkeit. Intern stellt der Verband gewohnlich eine Art Forum
fur seine Mitglieder dar - er ist eine Plattform fur den Austausch, Diskussionen und

! Quelle: http://de.wikipedia.org/wiki/Verband_%28Recht%29 (Zugriff am : 23.06.2008)
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die Forderung gemeinsamer Ideen. Weiterhin bieten Verbande ihren Mitgliedern
einen privilegierten Zugang zu branchenspezifischen Informationen sowie zu
speziellen Veranstaltungen (Konferenzen, Workshops, Ausstellungen usw.). Einige
ihrer operativen Aufgaben sind:

- Vertretung der Mitgliedsunternehmen gegentber Behdrden (auf lokaler und
foderaler Ebene)

- Organisation von Erfahrungsaustausch

- Offentlichkeitsarbeit

- Recherche gesetzlicher Vorschriften

- Organisation von Konferenzen, Workshops usw.

- Transfer von branchenspezifischen Know-how

- Transfer von Informationen (z.B. politische Entscheidungen, rechtliche
Informationen) an die Mitglieder

- Organisation von Fortbildungskursen

Im Vergleich mit den traditionellen Vereinen ist die Mitgliedschaft in einem Verband
verpflichtend an formale Voraussetzungen gebunden. Die Mitglieder haben einen
formalen Vertrag mit dem Verband Uber ihre Mitgliedschaft. Normalerweise missen
sie spezielle Anforderungen erfillen, um tberhaupt Mitglied werden zu kénnen (d.h.
sie mussen mit Second Hand Waren handeln) und eine jahrliche Gebihr zahlen.

Kooperationen:

Eine Kooperation ist vornehmlich ein Konsortium aus zwei oder mehreren
Unternehmen, die einen gleichen Zweck verfolgen. Die Kooperationspartner haben
demnach die gleichen Vorstellungen. Die Ziele und der Zweck, warum Unternehmen
eine vertragliche Partnerschaft (Zusammenarbeit) eingehen sind fest in einem
formalen Vertrag oder einer Vereinbarung zwischen den Partnern festgehalten. Bei
einer Kooperation ist es nicht notwendig bzw. tblich, dass fir die Zusammenarbeit
ein jahrlicher finanzieller Beitrag geleistet wird. Die Grinde, warum Unternehmen
einen Kooperationsvertrag eingehen, kdnnen recht unterschiedlich sein, wie:

- Zum Warenankauf

- Zum Warenverkauf

- Zum Austausch von Waren

- Zur gemeinsamen ldentifikation und Prasentation der Unternehmen auf der Basis
spezieller Qualitatsstandards (bzw. unter einem gemeinsamen Label)

- Zur Durchfiihrung von Qualifizierungen

Franchising Netzwerke:

Ein  Franchise-Netzwerk/(-Unternehmen) ist eine Art Kooperationsmodel.
Entscheidend fur die Definition des Begriffs "Franchising-Netzwerk" ist sicherlich die
enge Zusammenarbeit zwischen dem Franchisegeber und den Franchisenehmern,
die es trotzdem beiden Parteien (Unternehmen) ermoglicht, unabhéangig zu bleiben.
Die Zusammenarbeit erfolgt innerhalb eines klar definierten vertraglichen Rahmens,
um zu gewadhrleisten, dass das Ziel des Franchise-Systems sicher gestellt ist.
Generell sind die Franchisenehmer starker an das Verteilungssystem der
Franchisegeber gebunden als Vertragshandler. Der Franchisenehmer verkauft seine

7



Waren oder Dienstleistungen rechtlich unabhangig und zahlt lediglich fur die
Verwendung einer einheitlichen Ausstattung, einen gemeinsamen Namen, das
gemeinsame Erscheinungsbild nach auf3en, die Nutzung eines Symbols oder einer
Marke (z.B. Logo), ein einheitliches Verteilungssystem sowie h&ufig eine
gemeinsame Buchhaltung eine Gebuhr. Auf der anderen Seite schult der
Franchisegeber den Franchisenehmer, kontrolliert die Umsetzung des Franchising-
Konzeptes und gibt weitere An- bzw. Einweisungen. Normalerweise umfasst ein
Franchise-System vier Kriterien:

- Selbstandige Unternehmer einigen sich in einen Vertrag Uber die Lange der
Zusammenarbeit.

- Gegen eine einmalige Zahlung bzw. laufenden Betrage erhalt der
Franchisenehmer klar definierte Rechte gegeniiber dem Franchisegeber.

- Seine Rechte umfassen: Die Verwendung von Markennamen oder Firmennamen,
Nutzung einer Geschéftsidee bzw. -systems, die Produktion bzw. den Verkauf
einer Produktgruppe.

- Die Unterstitzung durch den Franchisegeber in der Entwicklung und der
laufenden Verwaltung des Unternehmens.

Franchising-Netzwerke oder -systeme umfassen unterschiedliche Vorteile sowohl flr
den Franchisenehmer, als auch fiir den Franchisegeber.

Vorteile fur den Franchisenehmer:

- Der Eintritt in den Markt wird beschleunigt, weil das System bekannt und etabliert
ist.

- Die Franchisenehmer haben (oft) Gebietsschutz (lokales Monopol).

- Der Franchisegeber (bertragt dem Franchisenehmer ein bewahrtes
Geschaftskonzept und ein komplettes Paket an Dienstleistungen.

- Der Franchisegeber hat durch ein langjahriges Marketing ein gutes Image
aufgebaut und pflegt dieses permanent.

- Die Bankkredite sind héher, weil das Geschéftsrisiko verringert wird.

- Die Franchisenehmer haben Vorteile im Hinblick auf wirtschaftliche Grol3en (z.B.
Werbeaktionen oder Einkaufen).

- Der Franchisenehmer bleibt immer ein unabhangiger Unternehmer.

- Der Franchisenehmer erhélt eine bekannte Marke, die am Markt etabliert ist.

- Informationsaustausch

- Unternehmensvergleiche

- Die Franchisenehmer erhalten effiziente Arbeitsablaufe, die sich in der Praxis
bewahrt haben.

- Durch eine kontinuierliche Aus- und Fortbildung wird die Leistung der
Franchisenehmer verbessert.

- Durch die Kontrolle der Franchisegeber konnen Beschwerden erkannt und
schneller behoben werden.

Vorteile fur den Franchisegeber:

- Der Franchisegeber nutzt insbesondere die Bereitschaft der Franchisenehmer als
unabhangiger Auftragnehmer zu handeln.

- Wenn der Franchisenehmer ein bestehendes Unternehmen tbernimmt, kann er
sofort auf ein laufendes Geschéft und eine solide Kundenbasis zurlckgreifen.




- Der Franchisegeber kann den Aufwand den Aufbaus eines Systems von
Geschaften und der Entwicklung eines  Vertriebsnetzwerkes, das
maf3geschneidert fur die eigenen Bedurfnisse ist, vermeiden.

- Der Franchisegeber kann sein Geschaftssystem und Know-how mit einer relativ
geringen Investitionen vermarkten.

- Direktes und auch mittelfristiges Kapital kann schonender dem Markt zugefuhrt
werden.

- Rationalisierung, groRere Effizienz des Systems auf dem Markt.

- Steigende Attraktivitat fur Lieferanten.

- Rasche Expansionschancen.?

3 Vorschlage zu Kooperationen, Netzwerken und Verb&nden im
europaischen Second Hand Sektor

3.1 Vorschlage und Erlauterungen zum Thema ,Kooperationen, Netzwerke
und Verbande im Second Hand Sektor” in Deutschland

In Deutschland konnten unterschiedliche Netzwerke identifiziert werden, die im
Bereich Second-Hand operieren:

Netzwerk, Verband

Profil, Zielgruppe

Second-Hand
vernetzt e.V.

Mitglieder aus dem Profit- als auch Not-for-profit-Bereich.
Schwerpunkt: Experte fir Second Hand, Foérderung des
Gebrauchtwarenhandels. Profil: Verein

bag arbeit,
Fachgruppe flr
Gebrauchtwaren und
Recycling

Mitglieder aus dem Not-for-profit-Bereich.  Schwerpunkt:
Integration und Qualifizierung von Arbeitslosen, Schnittmengen
zu den Themen Recycling, Wiederverwendung, Nachhaltigkeit,
Okologie.

Profil: Nationaler Dachverband, Experte fur die Verknipfung von
Second Hand Schwerpunkten und Integration

Fairwertung

Mitglieder aus dem Not-for-profit-Bereich (z.T. grol3ere
Organisationen), die Textilsammlungen durchfihren.
Schwerpunkt: Entwicklung von umwelt- und sozialvertraglichen
Konzepten fir den Umgang mit Gebrauchtkleidung, Transparenz
schaffen bei Textilsammlungen. Profil: Nationaler Dachverband

Verband
Textilrecycling

Mitglieder aus Profit- und Not-for-profit-Bereich (kleine und
mittelstdndische Betriebe) aus ganz Europa. Schwerpunkt:
Textilsammlung, —export und —verwertung. Profil: Fachverband

RREUSE

Netzwerk von Netzwerken aus dem Not-for-Profit-Bereich.
Schwerpunkt: Konzentriert sich auf Recycling, Wiederver-
wendung, Nachhaltigkeit, Okologie. Profil: Europaischer Verband

Tabelle 1 Bestehende Netzwerke im deutschen Second-Hand-Sektor

Die beiden erstgenannten Netzwerke haben am deutlichsten die Zielgruppe ,Second
Hand Betriebe” im Fokus. Der Verein Second Hand vernetzt e.V. profiliert sich durch
die Konzentration auf das Thema ,Second-Hand" — unabhangig davon, ob es sich
um den Profit- oder Not-for-profit-Bereich handelt. Fur die Mitglieder (Betriebe mit
sehr verschiedenen Rahmenbedingungen und Zielen) gestaltet sich das
Nebeneinander nicht immer einfach, da sie aufgrund ihrer Verschiedenheit

2 Quelle: http://de.wikipedia.org/wiki/Franchising (Zugriff am: 23.06.2008)
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unterschiedliche Anforderungen und Bedarfe haben. Die Fachgruppe flr
Gebrauchtwaren und Recycling der bag arbeit wiederum kann auf eine erfolgreiche
Arbeit im Bereich der Gebrauchtwaren zurtickblicken. So steht sie 40 Betrieben aus
dem Second Hand Bereich und 30 Betriebe aus dem Recyclingbereich als Experte
zur Verfigung und leistet erfolgreich eine kontinuierliche Vernetzungsarbeit zum
Thema ,Integration und Second-Hand/Recycling“. Beide Netzwerke haben ihre
Wurzeln und Griindungsideen in den Themen ,Nachhaltigkeit und Okologie“. Fur die
nahe Zukunft sehen diese zwei Netzwerke, dass beide Themen wieder an
Bedeutung gewinnen werden und dass die Verknupfung von Themen wie ,Second-
Hand" und ~Ressourcenschonung/Recycling” vielfaltige interessante
Entwicklungsmaoglichkeiten fir Second Hand Bereich bieten.

Gesprache mit nationalen Sektorexperten haben deutlich gemacht, dass es
notwendig ware, in Deutschland die Weiterentwicklung von nationalen Second Hand
Netzwerken in Richtung Verbande voranzutreiben. Diese Form der Vernetzung
scheint am Besten geeignet, um die notwendigen Grundfunktionen und Aufgaben,
die ein Netzwerk leisten soll, zu erfillen. Diesbeztglich sind zu nennen:

e Expertentum, Spezialwissen zum Thema ,Second-Hand* aufbauen und
vertiefen,

e Qualifizierung von Beschéftigten (Individuum) und Betrieben (System,
Organisation),

e Lobbyarbeit und Offentlichkeitsarbeit fiir die Branche,
e Service fur Mitglieder,

e Netzwerke und Kooperationen zwischen Mitgliedern initieren und
ermaglichen.

Ein solcher Verband sollte vor allem ein Label haben bzw. entwickeln, welches
zunachst die Identifikation der Mitglieder (nach innen) starkt und in einem zweiten
Schritt zur Profilierung hin zum Kunden genutzt werden kann. So hat Second-Hand
vernetzt e.V. mit der Initiierung eines Labels gute Erfahrungen gemacht. U.a. ist
dadurch auch eine Qualitatsdiskussion ausgelést worden. Im Vergleich zu der
Netzwerkart ,Verband“, sehen die Experten in dem System des ,Franchising” eher
eine untergeordnete Rolle als Vernetzungsform in Deutschland. So wird Franchising
generell eher als eine Art Betriebsform angesehen. Kooperationen wiederum finden
sich derzeit in Deutschland vornehmlich zwischen Betrieben und sind zumeist
regional ausgerichtet und kommen derzeit zu eng umrissenen Aufgabestellungen
zustande wie Qualifizierung, Werbung usw. Fir strategische Kooperationen von
Betrieben besteht derzeit keine Nachfrage.

Wie die Expertengesprache verdeutlicht haben, kommen die grob umschriebenen
Netzwerke Second-Hand vernetzt e.V. und die Fachgruppe Gebrauchtwaren und
Recycling des Verbandes bag arbeit in ihrer Grundstruktur und Zielsetzung der fur
die Zukunft verfolgten ldee von Netzwerken im Second Hand Sektor sehr nahe. Um
die Effektivitat der Netzwerkarbeit auf nationaler Ebene zu verbessern und den
Nutzen fur die Mitglieder zu erhéhen, wurde in einer Expertenrunde die Idee einer
Kooperation beider Institutionen entwickelt, die sich wie folgt gestalten konnte:
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Der Verband bag arbeit bietet den Mitgliedern der Fachgruppe Gebrauchtwaren und
Recycling auch die Mitgliedschaft im Verein Second-Hand vernetzt e.V. an. Dadurch
wird diesen ein Zugriff auf die Leistungen des anderen Netzwerkes ermdéglicht. Im
Gegenzug fuhrt die bag arbeit einen Teil der Mitgliedsbeitrdge an Second-Hand
vernetzt e.V. ab. Aber auch in der anderen Richtung sind Kooperationen denkbar,
denn die bag arbeit bietet durch ihr weiter gefasstes Spektrum (Recycling,
Ressourcen) interessante Entwicklungsmdoglichkeiten fir den Second Hand Bereich.
Durch eine entsprechende Kooperation konnte auch ein strategisches
Entwicklungsprojekt aufgelegt werden, in dessen Fokus die Qualifizierung von
Benachteiligten steht. So kdnnten vor allem Integrationsunternehmen aus dem Not-
for-profit-Bereich, die im Second Hand Sektor operieren, ihre Mitarbeiter speziell auf
die Bedurfnisse der Profit-Unternehmen hin qualifizieren. Dieses Vorgehen wirde
sich aufgrund der Tatsache, dass auf dieser Seite eine Nachfrage nach
ausgebildeten Fachkréften besteht, anbieten. Eine mdgliche Kooperation der zwei
Netzwerke birgt eine Vielzahl an positiven Effekten und Vorteilen fur die jeweiligen
Mitglieder und tragt zu einer Starkung des Sektors und Foérderung der
Professionalisierung bei. Folgende Aufgaben sollten beide Netzwerke (in
Kooperation) abdecken:

Ziel Aufgabe

Expertentum, Spezialwissen zum Experte sein, Experten vermitteln.

Thema Second-Hand aufbauen und | Tragfahige Kontakte zu Experten/Institutionen
vertiefen aufbauen, zu denen einzelne Unternehmen i.d.R.

keinen Zugang haben

Qualifizierung von Mitarbeitern der Fachspezifische Qualifizierungen entwickeln und
Unternehmen (Individuum) und umsetzen (lassen),

Betrieben (System, Organisation) spezialisierte Trainer und Berater vermitteln;
Uber organisierten und moderierten
Erfahrungsaustausch die Entwicklung von
Betrieben und der Branche vorantreiben
Lobbyarbeit und Offentlichkeitsarbeit | Lobbyarbeit: Gesetze priifen, Verbesserungen
fur die Branche vorschlagen

Imagekampagnen planen und durchfiihren
Portal entwickeln und pflegen (Kontaktaufbau)
Service fur Mitglieder Geldwerte Vorteile anbieten
(Betriebsversicherungen, Teilnahme EC-Cash-
Pool, usw.)

Qualifizierungen, Tagungen, Info-Austausch,
Newsletter

Betriebsvergleichszahlen (Benchmarking
organisieren)

Unternehmensberatung
Netzwerke und Kooperationen Kooperationen stiften (Einkaufsverbiinde,
zwischen Mitgliedern initiieren und Logistik, Qualifizierung, QM, usw.)
ermoglichen Erfahrungsgruppen, regionale Stammtische

Nationale Tagungen
Benchmarking organisieren

Tabelle 2 Ziele und Aufgaben einer moglichen Netzwerkkooperation in Deutschland

Um die entsprechenden Ziele in einem moglichen Netzwerk realisieren zu kénnen,
erfordert es ein zentrales Management, das sowohl strategische, als auch
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planerische Aufgaben wahr nimmt und diese umsetzt. Die Ubernahme des
Managements kann, wie es in entsprechenden Netzwerken zumeist auch ublich ist,
von einem ehrenamtlich tatigen Vereinsvorstand erfolgen. Im Detail ist das
Management fur die Organisation passgenauer Serviceleistungen und Informationen,
Geschaftstrendbeobachtung und Kooperationsentwicklung zustandig. Dartber
hinaus fungiert das Management als Kontaktpartner zur Politik und Ubt die
notwendige Lobbytatigkeit aus. Ziel ist auf nationaler Ebene die Erhéhung des
Einflusses auf Parlamentarier und Ministerien sowie auf europdischer Ebene auf die
Kommission.

Der Vorteil fur einzelne Mitgliedsunternehmen eines entsprechenden Netzwerkes
liegt einerseits in deren Interessensvertretung und andererseits in speziellen,
konkreten Serviceangeboten. Wie die Expertengespréache gezeigt haben, werden
von den Mitgliedsbetrieben, zumindest in den bestehenden Netzwerken, vornehmlich
Veranstaltungsangebote und Fortbildungsmoglichkeiten sowie die Funktion des
Netzwerkes als Plattform fur den Erfahrungsaustausch, genutzt. Die politische
Lobbyarbeit ist meist nicht transparent genug und zeigt haufig keine kurzfristigen
Wirkungen und wird deshalb von Mitgliedern nicht an erster Stelle genannt, wenn es
um die Motive fur eine Mitgliedschaft geht.

3.2 Vorschlage und Erlauterungen zum Thema ,Kooperationen, Netzwerke
und Verbande im Second Hand Sektor* in Osterreich

In Osterreich hat sich gezeigt, dass der Second Hand Markt nicht sehr gut organisiert
ist. So gibt es in dem Sektor rund 800 eher kleine private und profitorientierte Second
Hand Unternehmen und rund 80 Unternehmen im Not-for-profit-Bereich. Personen,
die Second Hand Unternehmen fihren, tun dieses grof3tenteils aus einem reinem
Interesse fur Second Hand Waren und eher selten aus profitablen Grinden. Daher
sind die Budgets fur Werbung und Marketing nur sehr gering ausgestattet. Da der
Second Hand Markt einem stadndigen Wandel ausgesetzt ist, missen die Handler ihr
Wissen permanent erneuern, um am Markt Uberleben zu kénnen. Dieses qilt
insbesondere fur Manager und Fuhrungskréfte in Not-for-profit-Unternehmen, die mit
Mitarbeitern mit sozialen und wirtschaftlichen Problemen sowie mit anderen
Benachteiligten arbeiten.

Aufgrund der osterreichischen Struktur des Second Hand Sektors sollten wird fur
Osterreich empfohlen, vor allem Netzwerke zu initiieren, die die Unternehmen bei der
Werbung und dem Marketing unterstiitzen. Somit wirden die Unternehmen mehr
Aufmerksamkeit am Markt erhalten und ihre Prasenz in der Offentlichkeit konnte
erhoht werden. Aulerdem sollten mdgliche Netzwerke ihren Mitgliedern
Informationen Uber Markttrends anbieten sowie sektorspezifische Know-how
(Expertenwissen) zur Verfugung stellen. Im Not-for-profit-Bereich sollten mogliche
Netzwerke aber auch Lobbyarbeiten Gdbernehmen und ihre Mitglieder bei
Verhandlungen mit Politikern und offentlichen Verwaltungen vertreten.

Ein mdgliches nationales Netzwerk, mit den oben beschrieben Aufgaben, sollte

bestimmte Strukturen aufweisen, damit die Organisation und das Bestehen des
Netzwerkes sicher gestellt werden kann. Diesbezuglich sind zu nennen:
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e Leitung des Netzwerkes,

e Vorstand: Bestehend aus gewahlten Mitgliedern,

e Ausfihrenden Geschaftsfihrer/Manager: Eine Person, die Uiber gentigend
zeitliche Ressourcen verfigt, um das Netzwerk am Laufen zu halten.
(Vorzugswiese erhalt diese Person ein Gehalt),

e Netzwerkmitglieder: Second Hand Unternehmen,

e Beirat: Notwendig, insofern das Netzwerk 6ffentlich geférdert wird.

Die hier aufgezahlten, unterschiedlichen Funktionen (Positionen) innerhalb eines
Netzwerkes sollten verschieden Aufgaben innerhalb des Netwerkes Gibernehmen, die
in Tabelle 3 dargestellt sind.

Funktion Aufgabe

Vorsitzender Leiter des Netzwerkes. Er reprasentiert das Netzwerk in der
Offentlichkeit sowie auch innerhalb des Netzwerkes.

Beirat Trifft Entscheidungen Uber das Netzwerkprogramm und die Kriterien, die
innerhalb des Netzwerkes erflillt sein missen.

Ausfihrender Das Netzwerk am Laufen halten, Offentlichkeitsarbeit, Marketing- und

Geschaftsfuhrer | Werbearbeiten, Mitgliederservice, Organisation unterschiedlicher
Aktivitaten.

Netzwerk Zahlen von Mitgliedsbeitragen, Nutzen von Netzwerkangeboten, Erflllen

Mitglieder der Netzwerkkriterien, Teilnahme am Netzwerk.

Tabelle 3 Funktionen und ihre Aufgaben in einem moglichen Netzwerk in Osterreich

Eine formale Struktur fur ein Osterreichisches Netzwerk wird fir nicht notwendig
erachtet. Dennoch sollte es Mitgliedsbeitrage geben, um ein mdgliches Netzwerk am
Laufen zu halten und die daftir erforderlichen administrativen Aufgaben finanzieren
zu konnen.

Ein moégliches Netzwerk sollte folgende Vorteile bieten:

e Ginstige Marketing- und Werbeaktivitaten,

Organisation von gemeinsamen Marketing-, Public Relation- und
Werbeaktivitaten,

Moglicherweise gemeinsame Qualitatsstandards und ein Qualitatsmanagement,
Weiterbildungsangebote,

Erfahrungsaustausch,

Préasentation der Mitgliedsunternehmen,

Gemeinsame Website,

Gemeinsame Aktivitaten.

Wie sich hier deutlich zeigt, ware fur den Second Hand Sektor in Osterreich vor allem
der Aufbau von Netzwerken in Form von Verb&anden empfehlenswert, da es derzeit in
Osterreich nur begrenzt Institutionen gibt, die den Second Hand Sektor tiberhaupt in
irgendeiner Form vertreten. Weiterhin beziehen sich entsprechende Institutionen
ausnahmslos auf den Profit- Bereich.
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Nennenswerte Netzwerke im Profit-Bereich sind:

1. Wiener Wirtschaftskammer

Der Wiener Trodelhandel ist derzeit lose in der Wiener Wirtschaftskammer tUber den
Regionalausschuss Wien vernetzt. In den einzelnen Bundeslandern selbst gibt es
keine Vernetzungen. Es existiert dort fur Handler lediglich einen Co-Service tber den
Regionalausschuss Wien. Die Arbeit des Netzwerkes beschrénkt sich lediglich auf
das Angebot einer Broschire mit den Adressen aller Mitglieder und die Organisation
von Schulungsaktivitdten, z.B. in Form von Exkursionen. Innerhalb des
Tddelhandels gibt es auRerdem einige Kooperationen hinsichtlich der Vermarktung
von speziellen Trodelwaren in Spezialgeschaften (z.B. Lampen aus den 70er
Jahren). Das liegt darin begrindet, dass die Kunden lieber Spezialgeschéafte
frequentieren als bei der Suche nach speziellen Waren viele Trodelhandler zu
konsultieren, was wesentlich mehr Zeit in Anspruch nimmt.

2. Netzwerk der Einzelunternehmer

Es gibt in Wien ein Netzwerk von rund sieben Geschaften, die einen gemeinsamen
Geschaftsnamen vereinbart haben und die ein gemeinsames Marketingkonzept
betreiben. Dennoch operieren diese Unternehmen voneinander unabhéngig. Der
Warenvertrieb allerdings wird von den beteiligten Unternehmen unabhangig
voneinander und individuell organisiert. Es handelt sich lediglich um ein sehr loses
Netzwerk, das hauptséchlich auf ein gemeinsames Unternehmensdesign abzielt.

AbschlieBend sei darauf verwiesen, dass im Not-for-profit-Bereich des Second Hand
Sektors in Osterreich keinerlei Netzwerke oder andere Kooperationsansatze
existieren.

3.3 Vorschlage und Erlauterungen zum Thema ,Kooperationen, Netzwerke
und Verbande im Second Hand Sektor” in Belgien

Gesprache mit nationalen Experten des Second Hand Sektors haben verdeutlicht,
dass es im Fall von Belgien besonders wichtig ist, Fehler zu vermeiden, wenn es um
die Wahl der richtigen Art und Weise der Organisation eines Zusammenschlusses
zwischen unterschiedlichen Unternehmen geht. Vor allem da hinsichtlich der
Zielerreichung jedes Unternehmen seine eigenen Ziele in ein Netzwerk einbringen
will.

Laut den Experten sollte ein Netzwerk eine flieRende Verbindung zwischen den
beteiligten Mitgliedern darstellen. Dieses spielt vor allem bei der Ausrichtung
mittelfristiger Ziele der zum Netzwerk gehdrenden Unternehmen eine effektive Rolle,
obwohl diese genligend Gelegenheiten haben, innerhalb des Netzwerkes unabhangig
zu operieren. Obwohl ein Netzwerk als eine problemlose Verbindung zwischen
Organisationen/Unternehmen angesehen wird (auch wenn formale Netzwerke die
Forderung nach mehr Zwéangen fur ihre Mitglieder aufweisen), ist es interessant zu
beobachten, welche Bedeutung ein stabiles und zuverlassiges Ausfihrungsorgan in
diesem einnimmt. Ohne Zweifel wird ein starkes ausfiihrendes Sekretariat gebraucht,
um effektiv die Existenz des Netzwerkes zu belegen. Neben den
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Verwaltungsaufgaben des Sekretariats spielt in einem Netzwerk weiterhin die externe
Kommunikation eine bedeutende Rolle.

Hinsichtlich der Gestaltung von Netzwerken hat es sich, wie die Beispiele in Belgien
zeigen, als gut erwiesen, dass diese nach einer bestimmten Zielausrichtung erfolgt.
Durch die Schaffung von Netzwerken wird zwangsweise die Moglichkeit zur
einfachen Verbreitung der Belange einzelner Unternehmen geschaffen. Auf den
ersten Blick erscheint es besonders positiv, wenn Unternehmen die Moglichkeit
haben, ihre Aktivitaten nach eigenem Ermessen planen zu kénnen. Im Folgenden hat
sich aber gezeigt, dass die Idee zur prazisen Regelung von Gestaltungsplanen wohl
Uberlegt ist. Daraus folgt die Schlussfolgerung (basierend auf Expertenvorschlagen),
mit der Gestaltung von Vereinen bzw. Verbanden eine Art von Garantie flr den
Sektor zu schaffen, insofern sich der Ansatz auf eine rechtsverbindliche formale
Verbindung und die Zahlung von Beitragen durch die beteiligten Mitglieder
konzentriert. Allerdings scheint es auch wichtig, die Aufmerksamkeit auf die
Moglichkeit zu richten, dass es in Europa auch Félle gibt, in denen Vernetzungen auf
freiwilliger Basis ohne besonders Engagement an Kosten und GebiUhren konstituiert
wurden (allerdings konnten nur wenige Netzwerke identifiziert werden, die keine
Beitrage/Kosten voraussetzen).

Die Untersuchung der Netzwerkart ,Franchising” wiederum hat deutlich gemacht,
dass diese Form der Vernetzung durchaus auch den Arbeitsanforderungen der
Unternehmen im Second Hand Sektor entgegen kommt. Bei dieser Form der
Vernetzung hat jeweils ein fuhrender Anbieter (ein Unternehmen) den Markennamen
inne, wahrend weitere Unternehmen jeweils unabhangig voneinander den Regeln des
zu Grunde gelegten Franchising-Vertrages unterliegen. Weiterhin hat sich gezeigt,
dass diese Netzwerkform in der freien Wirtschaft wesentlich effektiver anwendbar als
in einem Sektor, der eine erhebliche Anzahl an Unternehmen umfasst, die dem Not-
for-profit-Bereich zuzuordnen ist. In Anbetracht der allgemeinen Untersuchung
unterschiedlicher Arten von Zusammenschlissen/Vernetzungen, wird fir den Not-for-
profit-Bereich die Bildung eines allgemeinen Netzwerkes als am sinnvollsten erachtet.
Generell eignet sich ein Netzwerk, im Vergleich zu einen Franchisingsystem und
unter Berlcksichtigung dessen, was durch dieses erreicht wird, besser fir
sozialwirtschaftliche Unternehmen im Not-for-profit-Bereich.

Dieses zeigen auch die Erfahrungen der Mitglieder des Verbandes RREUSE, bei
dem es sich um ein Europaisches Netzwerk flr sozialwirtschaftliche Unternehmen
handelt. RREUSE ist ein Dachverband von Netzwerken, der auf Tagesbasis arbeitet.
Allerdings gewinnen die Netzwerkaufgaben an Bedeutung und Wirksamkeit, wenn die
vernetzten Organisationen kooperieren und die durchzufiihrenden Aktivitaten des
Netzwerkes unterstiitzen. Dadurch gewinnen Netzwerke weiter an Starke, besonders
hinsichtlich ihres Einflusses auf die Arbeit auf institutioneller Ebene. Es sei an dieser
Stelle aber auch anzumerken, dass nicht alle vernetzten Organisationen und
Unternehmen generell an den Themen, die ein Netzwerk umfasst, interessiert sind.
Sie mischen sich nur dann ein und unterstiitzen das Netzwerk, wenn sie davon
Uberzeugt sind, dass es sich fur sie selbst von ihrem Engagement profitieren. Dieses
Vorgehen kann als Bereicherung fur das Netzwerk angesehen werden, da es eine
bessere Einbindung der Unternehmen zu spezifischen Themen auf institutioneller
Ebene garantiert.
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Im Hinblick auf die nationale Ebene in Belgien umfasst das Netzwerk RREUSE die
Region Wallonien, die flamische Region sowie die Region um die Hauptstadt Brussel.
Das Netzwerk zielt darauf ab, vernetzte Not-for-profit (sozialwirtschaftliche)
Organisationen (hierzu zéhlen in Belgien die Netzwerke RESSOURCES im sudlichen
Landesteil und der Region um Brissel sowie das Netzwerk KVK im flamischen
Landesteil) mit den notwendigen Informationen hinsichtlich  mdglicher
Fragestellungen, die vernetzte Organisationen haben, auf den neusten Stand zu
bringen.

RESSOURCES und KVK vereinen die Wiederverwendungszentren in den drei
belgischen Regionen. Sie sehen ihre Aktivitaten im Zusammenhang mit dem
Netzwerk RREUSE, in dem sie Mitglied sind. So garantiert das Netzwerk RREUSE
den Austausch von Informationen verfigbarer Partnerschaften innerhalb der
Européischen Union. Das Netzwerk RESSOURCES wurde 1999 gegrindet und
umfasst 52 sozialwirtschaftliche Unternehmen, die im Bereich Wiederverwendung
und Recycling operieren. RESSOURCES vereint die Mitgliedsunternehmen auf der
Grundlage der Aktivitaten, die sie durchfuhren, der Sektorzugehorigkeit und der
geografischen Lage. Das Netzwerk beschaftigt insgesamt 1500 Mitarbeiter auf
entsprechender Vollzeitbasis. Weiterhin erhalt es von mehreren 6kologischen und
sozialwirtschaftlichen Organisationen Unterstitzung sowie Zuschisse aus dem
Umweltministerium von Wallonien und der Region um Brussel.

Was das flamische Netzwerk KVK betrifft, wurde dieses 1994 gegriindet und vereint
alle Wiederverwendungszentren in Flandern. Das Netzwerk unterstitzt seine
Mitglieder bei deren Zusammenarbeit hinsichtlich ihrer Aufgaben (wie
Wiederverwendung, Beschaftigung von Geringqualifizierten und Langzeitarbeits-
losen), um sicher zu stellen, dass diese ihre Aufgaben realisieren. Weiterhin vertritt
das Netzwerk die Interessen seiner Mitglieder gegenuber lokalen Behotrden, der
Regierung und anderen Interessengruppen sowie unterstitzt sie bei der Entwicklung
von Projekten. Das Netzwerk beréat seine Mitglieder und fordert den Austausch von
Ideen und Informationen sowie die Entwicklung gemeinsamer Visionen und
Strategien mit dem Ergebnis, dass der Sektor und seine Kundschaft weiter wachsen.
Das Image der Wiederverwendung und Second Hand soll somit in der Offentlichkeit
geférdert und die Sozialwirtschaft als ein gutes Beispiel innerhalb des
Wiederverwendungssektors dargestellt werden.

Obwohl Ahnlichkeiten in der Struktur der Gestaltung (gemeinsame Ziele,
Konzentration auf bestimmte Interessenbereiche, usw.) vorhanden sind, gibt es einen
Unterschied zwischen den Netzwerken und den Mitgliedschaften. Dieser drickt sich
vor allem in der Art und Weise aus, in der die Zusammenarbeit der
Netzwerkmitglieder gewahrleistet wird. So sind Handlungsfreiheit und Inputs aller
betroffenen Organisationen der Schlussel fur den Erfolg eines Netzwerkes. Wie
bereits umschrieben, bedarf es eines guten ausfihrenden Sekretariats, das die Inputs
mit denen sich die Unternehmen beschaftigen, sammelt, aktualisiert, verwaltet und
verbreitet. Somit wird ein umfangreicher und erkennbarer Bereich an Aktivitaten
innerhalb des Netzwerkes abgedeckt.

Abschiel3end ist festzuhalten, dass laut RREUSE der beste Weg hin zu einer

Starkung der Professionalisierung des Second Hand Sektors die Gestaltung von
Netzwerken ist. Allerdings hat der Sektor bis dato noch keinen strukturell
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organisierten Level erreicht. Das lasst den Schluss zu, dass nicht ausreichend
Eigendynamik vorhanden ist, so dass die Organisation einer Strukturierung
zwanghaft erfolgen musste.

3.4 Vorschlage und Erlauterungen zum Thema , Kooperationen, Netzwerke
und Verbande im Second Hand Sektor” in Finnland

Laut Aussage finnischer Sektorexperten scheint in Finnland ein Bedarf sowohl an
nationalen, als auch an internationalen Netzwerken im Second Hand Sektor zu
bestehen. Der Zweck von Netzwerken liegt in der Regel darin, Erfahrungen zu teilen,
Good-Practice-Lésungen zu entwickeln und den Status der Unternehmen im Second
Hand Sektor zu starken. Bei den in Finnland existierenden Netzwerken handelt es
sich um Kooperationen oder Verbande, aber nicht um Franchising-Netzwerke. Die
Verbande stellen im Hinblick auf Lobbyarbeit und den Einfluss auf den Sektor eine
wichtige Institution dar.

Laut Sektorexperten sind Netzwerke vor allem fir Unternehmen notwendig, wahrend
Verbande in ganzen Geschaftsfeldern operieren, in denen nicht gentgend
Ressourcen bzw. Wissen vorhanden ist. So kdnnen z.B. Marketingaktivitaten in
Zusammenarbeit mit anderen Akteuren vorangetrieben werden. Da im finnischen
Second Hand Sektor viele Unternehmen und Organisationen sehr klein sind, kann
eine Blndelung der Ressourcen in einigen Geschéftsfeldern eine profitable
Moglichkeit sein, das Geschéft effektiver zu fuhren.

Als Beispiel fur ein nationales Netzwerk in Finnland kann Nester, eine
Genossenschaft (Kooperation) die im Geschaftsbereich ,Wiederverwendung und
Recycling” operiert, angefuhrt werden. Die Kooperation wurde 2007 von vier
Unternehmen der Sozialwirtschaft, als Folge des Projektes SYTRIM gegriindet. Bei
SYSTRIM handelt es sich um ein Projekt, dessen Schwerpunkt auf der Entwicklung
von Sozialunternehmen im Bereich ,Recycling und Wiederverwendung” liegt und das
durch den Europaischen Sozialfonds (ESF) gefordert wird. Das Projekt wurde durch
die Universitat von Oulu, Lern- und Forschungsservice, koordiniert. Das Netzwerk
Nester verbindet die Ressourcen und Aktivitaten seiner Mitglieder, um ihren sozialen
Einfluss und ihre operatives Geschéaft zu starken. In der Praxis umfassen dessen
Dienstleistungen z.B. Internet-Marketing, Verhandlungen und Logistik, Wartungs-
und Reparaturdienste, Dienstleistungen sowie internationale
Handelsdienstleistungen hinsichtlich Elektro- und Elektronikaltgeraten. Weiterhin ist
das Netzwerk Teil des europaischen RREUSE-Netzwerkes (Reuse and Recycling
European Union Social Enterprises), so dass Erfahrungen auf internationaler Ebene
ausgetauscht werden kénnen. Das Netzwerk Nester bietet seinen Mitgliedern und
anderen Unternehmen vor allem Dienstleistungen an, die im Geschaftsfeld Elektro-
und Elektronikaltgerate gebraucht werden.

Wie die Expertengesprache und das Beispiel von Nester deutlich gemacht haben,
bietet sich in Finnland z.B. die Grindung von Netzwerken im Rahmen einer
Zusammenarbeit im Rahmen von Projekten, bei denen Partner aus Stadten,
Landesstaaten, Schulen, Institutionen, Verbanden und Unternehmen einbezogen
werden konnen, besonders gut an. Somit kdnnen verschieden Arten von
Expertenwissen miteinander verschmelzt werden. Ihr Ziel sollte die Starkung von
bestehenden und neugegrindeten Unternehmen im Second Hand Sektor sein. Zwar
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gibt es bereits neben dem Netzwerk Nester einige wenige Netzwerke in Finnland,
aber dennoch ist zukinftig mehr Zusammenarbeit zwischen den verschiedenen
Akteuren notwendig, um den Second Hand Sektor zu férdern und die dort
agierenden Unternehmen zu professionalisieren.

3.5 Vorschlage und Erlauterungen zum Thema , Kooperationen, Netzwerke
und Verbande im Second Hand Sektor” in GrofRbritannien

Die Untersuchungen in GroRRbritannien haben ergeben, dass der grofite Teil des

Second Hand Sektors nicht in Netzwerken organisiert ist, es jedoch einige Verbande

oder Einrichtungen gibt, die bestimmte einzelne Bereiche des Sektors abdecken.

Diesbeziiglich sind Organisationen zu nennen wie:

Verband der Nationalen Markthandler,

Verband der provinziellen Buchh&ndlermessen,
Gemeinschaftsnetzwerk Recycling fur Schottland,
Verband der Wohltatigkeitsgeschafte,

Ortliche Behorden,

Kammer fir Handel und Gewerbe.

All diese Organisationen haben einen Einfluss bzw. versuchen die Teile des Second
Hand Sektors, mit denen sie vornehmlich (bezogen auf bestimmte Geschaftsfelder)
zu tun haben, zu unterstitzen, zu regulieren und zu professionalisieren. Es hat sich
allerdings gezeigt, dass es keine Ubergeordnete Stelle gibt, die fir den gesamten
Sektor zustandig ist. Das ist darauf zurlckzufihren, dass es keinen offiziell
anerkannten gewerblichen Sektor im Second Hand Bereich in Gro3britannien gibt.

Im Folgenden sind Beispiele einiger Organisationen die im Second Hand Sektor
operieren aufgefihrt: So wurde der Verband der Wohltatigkeitsgeschafte im Jahr
1999 gegrindet und ist heute einer der wichtigsten Akteure auf dem Second Hand
Markt. Der Verband beschaftigt sechs bezahlte Mitarbeiter und einigen freiwilligen
Mitarbeiter. Die Mitglieder reichen von den grof3ten nationalen Wohltatigkeits-
organisationen bis hin zu lokalen Hospizen und umfassen rund 6700 Geschéafte. Im
Jahr 2005 initiierte der Verband die Richtlinie des Wohltatigkeitseinzelhandels als
Antwort auf die verstarkte Forderung der Selbstregulierung durch die Regierung
hinsichtlich der Mittelbeschaffung von Wohltatigkeitsorganisationen. Weiterhin setzen
sie sich bei der Regierung hinsichtlich zentraler politischer Fragen ein, um die
ordnungspolitischen Rahmenbedingungen positiv zu beeinflussen. Die einzelnen
Ziele des Verbandes kdnnen wie folgt beschrieben werden:

e Entwicklung von Good-Practice-Lésungen flr die Wohltatigkeitsgeschafte,

e Lobbyarbeit bei nationalen und lokalen Regierungen in Grol3britannien und
besonders in Europa,

e Verbesserung der Effizienz in allen Geschaften durch die Bereitstellung und den
Austausch von Informationen,

e Unterstitzung der Wohltatigkeitsgeschéfte in der breiten Offentlichkeit,

e Kommunikation und Arbeit mit den Mitgliedern,

e Verbesserung der Kontakte mit den lokalen Gemeinden, Geschaften und
Lieferanten,

e Enge Zusammenarbeit mit anderen ehrenamtlichen Organisationen.
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Ein Beispiel flr eine lokale Behorde, die mit Wohltatigkeitgeschaften zusammen
arbeitet, ist der Gemeindrat des Bezirkes Braintree in Essex. Dieser verschafft
Wohltatigkeitsgeschéaften die Mdglichkeit Sozialwohnungen auszurdaumen, sponsert
Tragetaschen (,Bags for Life"), schafft die Mdglichkeit Outsourcing bei der grof3en
Sperrmillsammlungen zu betreiben, leistet Unterstiitzung bei der Offentlichkeits-
arbeit und in finanziellen Angelegenheiten und arbeitet mit einer Wohltatigkeits-
organisation im Bereich des Textilrecyclings zusammen. Der Gemeinderat investierte
drei Jahre harte Arbeit in den Aufbau der Partnerschaft mit Wohltatigkeits-
organisationen und legt sehr groRen Wert auf die Zusammenarbeit in der Gemeinde.

Da ein erheblicher Anteil des Sektors von Personen frequentiert wird, die bedurftig
sind, unterstitzen die Einrichtungen vor Ort den Bedarf und die Anforderungen
spezifischer Geschaftsbereiche wie z.B. Blicher, Wohltatigkeit, Recycling. Bereiche
wie Auto- und Boothandel, E-bay und der individuelle Verkauf sind dabei noch
unterentwickelt und bedurfen einer Férderung durch eine unterstitzende Institution.
Allerdings sind die meisten Personen, die im Zuge der Untersuchung des Sektors
befragt wurden, der Meinung, dass eine entsprechende Einrichtung zur
Unterstitzung nicht notwendig ist.

3.6 Vorschlage und Erlauterungen zum Thema , Kooperationen, Netzwerke
und Verbande im Second Hand Sektor* in Slowenien

Fur den slowenischen Second Hand Sektor konnte bei den Arbeitgebern der Bedarf
an einer Vertretung, die ihre Interessen vertritt und die sich bevorzugt fir deren
Belange einsetzt, identifiziert werden. Diese Rolle wird in Slowenien derzeit von der
Industrie- und Handelskammer sowie der Handwerkskammer eingenommen. Die
Industrie- und Handelskammer umfasst insgesamt 23 Branchenverbande, welche die
Interessen der Arbeitgeber im Rahmen von Verhandlungen mit Gewerkschaften und
der Regierung reprasentieren. Neben einer Reihe von Tatigkeiten im
Zusammenhang mit Unternehmensanforderungen, besteht die wichtigste Aufgabe
der Kammer darin, eine professionelle Beratung anzubieten.

Neben den Kammern gibt es in Slowenien weiterhin innovative Gruppen, die als
innovative Cluster oder Technologienetzwerke auf nationaler oder regionaler Ebene
tatig sind. Bis dato wurden 18 geclusterte Netzwerke eingerichtet, die ihren
Mitgliedern eine Infrastruktur, Dienstleistungen sowie die Koordination von
Dienstleistungen anbieten. Diese Cluster-Netzwerke tragen zur Schaffung besserer
Arbeitsbedingungen in den Unternehmen bei, indem die Interessen der Unternehmen
geschitzt und die Zusammenarbeit mit 6ffentlichen Institutionen und der Forschung
sowie die finanzielle Organisation sicher gestellt werden.

Insgesamt betrachtet konnte in Slowenien der Second Hand Sektor allerdings nicht
als eigenstandiger Sektor identifiziert werden und somit entsprechend auch kein
Verband oder jegliche andere Form von Netzwerken, die speziell auf den Sektor
ausgerichtet sind. Der Hauptgrund hierfir liegt darin, dass es nur eine kleine Anzahl
an Unternehmen im Second Hand Bereich gibt, die ein Geschéaft haben, in dem ein
Kauf und Verkauf von Second Hand Waren stattfindet. Aus diesem Grund wird es fur
Slowenien als sinnvoll erachtet, zunéchst einmal zur Starkung und Férderung des
Second Hand Sektors in Slowenien im Rahmen eines mdglichen Pilotprojektes z.B.
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eine Art Info-Biro zu initieren (das als eine Art Netzwerk fungiert). Ein
entsprechendes Modell sollte drei wesentliche Komponenten umfassen:

e Eine Organisation, die die Etablierung eines Info-Buros erleichtert. Das Info-Bliro
sollte zum Ziel haben, Second Hand Unternehmen in Geschéftsnetzwerke zu
integrieren, um sicher zu stellen, dass die Second Hand Unternehmen
entsprechend vertreten werden. Auf diese Art und Weise haben die Mitglieder die
Maoglichkeit ihre Interessen durchzusetzen. Die primére Aufgabe eines Info-Blros
wére die Hilfestellung und Unterstitzung von Second Hand Unternehmen, damit
diese auf dem slowenischen Handlesmarkt besser wahrgenommen werden.

e Erstellen einer Info-Blro-Beschreibung und eines Umsetzungskonzeptes.

e Erstellen einer Plattform, die die Einrichtung eines solchen Systems erleichtern
wirde.

Ein entsprechendes Info-Bulro sollte folgende Dienstleistungen anbieten:

e Forderung des Second Hand Sektors durch Ausstellungen, Verdffentlichungen
und Verbreitung von Informationen mit anderen Medien. Wobei eine besondere
Aufmerksamkeit auf die Werbung im Internet gerichtet werden sollte.

e Informationen Uber Geschéaftsmdglichkeiten zur Verfigung stellen (z.B.
Produktpalette, Informationen Uber Lieferanten).

e Informationen zu den geschaftlichen Rahmenbedingungen fir Unternehmen
anbieten (Rechtsvorschriften, Marktdaten, usw.).

¢ Informationen zu Ausbildungsprogrammen zur Verflgung stellen.

e Organisation von Workshops, die die Mitglieder im Umgang mit européischen
Strukturmitteln unterstitzen.

e Unterstutzung der Unternehmen bei der Suche nach geeigneten Partnern fur die
grenzuberschreitende Zusammenarbeit.

Das hier vorgeschlagene Netzwerk sollte auf nationaler Ebene mit hierarchischen
Strukturen tatig sein. Weiterhin sollte es ein Managementteam haben, um bestimmte
fachliche Standards zu erfullen. Dieses sollte z.B. Uber ein Fachwissen in dem
Geschaftsfeld ,Second-Hand“ verfliigen sowie Kenntnisse zur Funktion des
Arbeitsmarktes und hinsichtlich der Werbung, wie man ein Second Hand Geschaft
attraktiv gestaltet, haben. Das Management sollte die Umsetzung der geplanten
Aufgaben in dem Info-Biro sicher stellen. Diese besondere Aufgabe und
Verantwortung kommt vor allem der Leitung des Info-Blros zu. Aul3erdem sollte
jedes Geschaftfeld des Second Hand Sektors in solch einem Netzwerk einen
eigenen Vertreter haben. Die Hohe der Mittel zur Finanzierung des Info-Biros sollte
von der Anzahl der Mitglieder abh&ngig gemacht werden. Eine mégliche Quelle zur
Finanzierung eines solchen Info-Blros konnte unter Umstanden der Européaische
Sozialfonds sein.

3.7 Vorschlage und Erlauterungen zum Thema ,Kooperationen, Netzwerke
und Verbande im Second Hand Sektor“ in Bulgarien

Betrachtet man die wirtschaftliche Situation in Bulgarien und die enormen
Schwierigkeiten der einzelnen Unternehmen in der Second Hand Branche bei der
Beschaffung von Waren, der ErschlieBung neuer Lieferquellen und der Organisation
von Transport und Lagerung, so kann man deutlich die Notwendigkeit der Griindung
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von Netzwerken innerhalb des bulgarischen Second Hand Sektors erkennen.

Wie die Analyse des Second Hand Sektors in Bulgarien gezeigt hat, wird der
uberwiegende Teil der Marktteilnehmer von kleinen, familiar gefihrten Unternehmen
gestellt. Gleichzeitig "boomt" in Bulgarien die Eroffnung neuer, groRRflachiger
Technomarkte. Diese Uuberfluten den Markt mit Leasingangeboten oder
Ratenzahlungen fur Billigprodukte, besonders im Bereich der "weil3en und braunen
Ware". Zur Verbesserung der Uberlebenschancen ware es angebracht, dass sich die
kleinen Second Hand Handler zu einem gemeinsamen Netzwerk bzw. Marketing-
/Werbe-Verbund zusammenschliel3en. Unter diesen Bedingungen empfiehlt sich eine
Kooperation in Form eines Verbandes oder Vereins. Die Finanzierung sollte tber
Mitgliedsbeitrage erfolgen. Die Hauptaufgaben eines entsprechenden Verbandes
kénnen wie folgt beschrieben werden:

e Gestaltung und Bekanntmachung einer Marke fiir Second Hand Unternehmen,

e Unterstutzung bei der Planung, Organisation und Durchfiihrung von Aktionstagen
und WerbemalRnahmen,

o Kontaktpflege zu den Handelspartnern im Ausland und Anbahnung neuer
Kontakte,

e Vertreten der Mitglieder bei Verhandlungen mit Handelspartnern,

e Organisieren des Transports und evt. Zwischenlagerung der Ware, bevor diese
zu den einzelnen Mitgliedern transportiert wird,

e Unterstutzung bei der Organisation von QualifizierungsmalRnahmen fur die
Mitarbeiter in den Second Hand Unternehmen.

Der Aufbau und die Umsetzung eines mdoglichen Verbandes sollten vor allem vor
dem Hintergrund erfolgen, dass die Mitglieder von den Verbandsaktivitaten
profitieren. Generell ist davon auszugehen, dass die Mitglieder eine Vielzahl an
Vorteilen durch die Griindung eines Verbands haben. Hierzu zéhlen:

Landesweit einheitliche Marke/Auftritt der Mitglieder,

Hoherer Bekanntheitsgrad,

Herausbildung eines ,Konsumentenvertrauens® in Qualitat und Service,
Schneller und leichter Zugang zu Warenbeschaffungsquellen,
Erfahrungsaustausch zwischen den Mitgliedern,

Geringere Kosten fur Werbemalinahmen,

Verstarkte Vertretung bei den staatlichen Amtern und Organen,

e Zugang zu den spezialisierten Qualifizierungsmaflinahmen.

Eine weitere wichtige Aufgabe eines Netzwerkes waren Sammelaktionen im Land zu
organisieren und durchzufthren. Bislang gibt es in Bulgarien keine Erfahrungen und
keine Tradition in der weiteren Benutzung bzw. Reparatur und dem Verkauf von
gebrauchten Waren (Kleidung, Mdbel). Diese Aktionen wirden zur Formierung und
Starkung des Umweltbewusstseins der Bevdélkerung beitragen.

Die laufenden Kosten fir Personal und Miete missten bei der Initierung eines
Verbandes durch die Mitgliedsbeitrage abgedeckt werden. Weiterhin wird angeregt,
dass ein moglicher Verband als ,Not-for-Profit Organisation” registriert werden
konnte.
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Als eine weitere sinnvolle Moglichkeit der Vernetzung in Bulgarien wird die Form des
Franchising angesehen. Ein Franchising-Netzwerk ware eine geeignete Form fur
Kooperationen zwischen Second Hand Handlern, die mit Textilien handeln. Diese
konnten sich fur bestimmte Markenartikel entscheiden und somit den Kunden eine
garantierte Qualitat anbieten. Fur die Handler selbst wirde bedeuten, dass durch
diese Form der Vernetzung eine kalkulierbare Warenbeschaffungsquelle und
regelmaRige Lieferungen gewdhrleistet waren. Nach den Anfangserfolgen verspiren
derzeit immer mehr Unternehmen den Druck des Wettbewerbs und missen sich neu
orientieren. Aul3erdem entstehen immer mehr einzelne Second Hand Geschéfte fur
"Markenbekleidung”, fur die ein Franchising-Netzwerk eine neue Identitat und
Sicherheit geben kénnte.

Abschlie3end ist anzumerken, dass der Austausch von Wissen, Ressourcen und
Information ebenso bedeutend fur den Second Hand Sektor ist, wie eine bulgarische
Weisheit treffend umschreibt ,keiner von uns ist allein genauso stark oder klug wie
wir alle zusammen". Vereinigt unter diesem Prinzip kdnnen die Mitglieder eines
maoglichen Verbandes flexibler und erfolgreicher auf dem Markt operieren.

4 Diskussion und Empfehlung fur ein Netzwerkdesign fir den
europdaischen Second Hand Sektor

Wie die im Rahmen des Projektes ,QualiProSecondHand* im Zuge von
verschiedenen europédischen Expertengesprachen gewonnenen Ergebnissen
deutlich machen, besteht in den am Projekt beteiligten Landern ein grol3er Bedarf
darin, Netzwerke fiir den Second Hand Sektor auf nationaler Ebene aufzubauen. Die
Tendenz hinsichtlich des Aufbaus und der Etablierung eines Netzwerkes geht dabei
vornehmlich in Richtung der Griindung von Verbanden. Das schliel3t allerdings nicht
den Bedarf an anderen Netzwerkformen wie z.B. Franchising-Netzwerke, die in
Bulgarien winschenswert sind, sowie zweckgebundene Kooperationen zwischen
einzelnen Unternehmen aus. Der Bedarf in den einzelnen Landern einen sektoralen
Verband zu grinden ist darauf zurtick zu fihren, dass in den meisten Landern bis
dato keine entsprechende Institution existiert. Die im Second Hand Sektor
operierenden Unternehmen und Akteure sind vielfach auf sich selbst gestellt. Das
wiederum hat zur Folge, dass sie sich schwer tun, ihr Image in der Offentlichkeit zu
verbessern und ihre Interessen gegenuber der Politik wirksam zu vertreten.

Die Ermittlung des Bedarfs an Netzwerken im Rahmen der nationalen
Expertengesprache hat gezeigt, dass die Second Hand Branche und die dort
operierenden Unternehmen gleiche Anforderungen an einen mdglichen Verband
haben. So sehen sie in dieser Form der Vertretung neben den Hauptzielen der
Imagesteigerung und der Vertretung ihrer Interessen gegentber Behdrden,
Ministerien und anderen relevanten Akteuren, eine Vielzahl weiterer Vorteile fur ihr
Unternehmen. Hier sind u.a. zu nennen: Versorgung mit sektor- und fachspezifischen
Informationen (z.B. uUber Mailings, Infoblatter, Newsletter), FoOrderung des
Erfahrungsaustausches, Unterstlitzung bei der Bildung von speziellen Kooperationen
(z.B. Vertrieb, Marketing), Prasentation der Unternehmen in der Offentlichkeit (z.B.
durch ein  gemeinsames  Logo), Zugang und Unterstiitzung  bei
QualifizierungsmalRnahmen, Entwicklung gemeinsamer Qualitatsstandards sowie der
Unterstiitzung und Beratung hinsichtlich rechtlicher und organisatorischer Fragen.
Ein entsprechender Verband sollte jedoch nicht nur informelle Aufgaben
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Ubernehmen, sondern auch praktische Aktivitaiten umsetzen wie die Planung von
sektorspezifischen ~ Workshops und  Fachtagungen,  Durchfihrung  von
Werbeveranstaltungen (z.B. Messen), Warenbeschaffungsquellen ermitteln und
Marktanalysen durchfihren.

Generell sollte die Griindung nationaler Verbéande vor dem Hintergrund geschehen,
dass die Mitgliedsunternehmen von einem solchen Verband profitieren. Die Ursache
dafir, dass sich bis dato in den einzelnen Landern trotz des Bedarfs an Netzwerken,
keine Verbédnde etablieren konnten, liegt an der mangelnden Initiative der
Unternehmen, der knappen personellen und finanziellen Ressourcen, die den
einzelnen Unternehmen zu Verflgung stehen sowie dem geringen Stellenwert des
Sektors in der Gesamtwirtschaft. Aul3erdem sind in einigen Landern die politischen
Zustandigkeiten fur den Second Hand Sektor und seine Belange nicht eindeutig.
Teilweise fallt der Second Hand Sektor in den Verantwortungsbereich der
Umweltministerien, teilweise aber auch in den Bereich der Wirtschaftsministerien
sowie im Hinblick auf die Not-for-profit-Unternehmen, die grofitenteils als
Arbeitsbeschaffungsgesellschaften tétig sind, in den Bereich der Arbeitsministerien.
Um einen entsprechenden Verband auf nationaler Ebene zu initiieren und langfristig
zu etablieren, erfordert es erstens Zeit und einen personellen Aufwand und zweitens
auch notwendiges Know-how. Da mogliche spatere Mitgliedunternehmen nicht bereit
sind, Beitrage fur den Aufbau eines Netzwerkes zu leisten, ohne unmittelbar einen
Nutzen davon zu haben (dieser stellt sich erst mit Aufnahme der Verbandsarbeit ein)
wirde sich bezuglich des Aufbaus und der Etablierung eines Verbandes eine
staatliche Forderung anbieten. Diese sollte und kdnnte unter dem Gesichtspunkt
erfolgen, dass sich die einzelnen Staaten zukunftig starker der Umweltproblematik
(z.B. Abfallvermeidung durch Wiederverwendung) zuwenden werden mussen. Das
notwendige Know-how zum Aufbau eines Verbandes innerhalb der Lander wiederum
konnte mittels Know-how-Transfer aus Landern, in denen verbandsahnliche
Strukturen vorhanden sind, erfolgen. Diesbeziuglich ware die Europaische
Kommission unterstitzend gefordert, indem sie einerseits finanzielle Mittel zur
Verfigung stellt und andererseits die Zusammenarbeit zwischen erfahrenen und
nicht erfahrenen Akteuren fordert. Die Unterstitzung durch die Europaische
Kommission sollte vor dem Hintergrund der Grindung eines Europaischen
Netzwerkes fur den Second Hand Sektor erfolgen. Um die Interessen des Second
Hand Sektors in den einzelnen Landern gegeniuber der EU vertreten und auf die
Gesetzgebung Einfluss nehmen zu kdnnen, wird empfohlen, einen européischen
Dachverband, der die nationalen Netzwerke bzw. Verbande bindelt, zu grinden.
Dieses Vorgehen ist vor dem Hintergrund des zunehmenden grenzuberschreitenden
Handels, in den auch der Second Hand Sektor langfristig starker involviert sein wird,
Zu begrufRen. So konnte ein entsprechender européaischer Dachverband als
Schnittstelle zwischen der Europaischen Kommission und den nationalen Verbanden
des Sektors dienen. Dadurch kdnnte zum einen die Transparenz und zum anderen
das gegenseitige Feedback gefordert werden, so dass der Sektor bei der Auflage
von Forderprogrammen und der Verteilung von Fordergeldern mehr
Bertcksichtigung findet, was seine zukilnftige Professionalisierung weiter
unterstitzen wurde.

Um sowohl auf nationaler Ebene Verbande und auf europaischer Ebene einen

maoglichen Dachverband fir den Second Hand Sektor langfristig und nachhaltig zu
etablieren, mussten diese klar strukturiert sein. Diesbeziglich kann der von
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Osterreich unterbreitete Vorschlag, eine zentrale Verwaltung mit unterschiedlichen
Organen zu schaffen, herangezogen werden. Die Schaffung einer zentralen
Verwaltung, die die unterschiedlichen, oben genannten Aufgaben innerhalb des
Verbandes umsetzt, ist unerlasslich. Und auch die Erfahrungen der Lander, in denen
bereits groRere Netzwerke existieren (wenn auch teilweise nicht explizit fir den
Second Hand Sektor) zeigen, dass ein solches Netzwerk in Form eines Verbandes
ein zentrales und ausfuihrendes Organ/Zentrum braucht. Es ware sinnvoll, wenn ein
entsprechender Verband einem Vorstand, der sich aus einer kleinen Anzahl an
Mitgliedern zusammensetzt, sowie einem Vorsitzenden, der den Verband
reprasentiert, untersteht. Au3erdem sollte es fir die operative Umsetzung eine Art
ausfiihrenden Geschéaftsfuhrer geben. Die Mitgliedsunternehmen wiederum tragen
den Verband und stellen durch ihre Mitgliedsbeitrage sicher, dass die Verbandsarbeit
am Laufen gehalten wird und sie dessen Angebote wahrnehmen kdnnen. Um
Mitglied innerhalb es Verbandes werden zu kdnnen und somit die Qualitat sicher zu
stellen, ist es erforderlich, dass die Mitglieder bestimmte Voraussetzungen zur
Aufnahme einer Mitgliedschaft erfullen. Entsprechende Kriterien sind bei einer
Verbandsgrindung, unabhangig auf welcher Ebene, zu Beginn der Initierung des
Verbandes festzulegen. Abschliel3end sollte ein Beirat die Aktivitaten des Verbandes
begleiten.
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