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Standortakteure - recherchierend, analysierend,
kommunizierend, planend, entscheidend, handelnd,
kooperierend

Standorte sind für viele meist eher undurchsichtige Gebilde, die
sich im ständigen Wandel befinden und zudem nie isoliert für sich
allein gesehen werden können. Denn noch dynamischer als die
Innenwelt eines Standortes sind seine vielfältigen
Außenbeziehungen, vom direkten Umfeld bis in die ganze übrige Welt
hinein. Dies umso mehr, als in Zeiten der Globalisierung die ganze
Welt zu einem Dorf geschrumpft wird. Doch eben dieses Dorf besteht
nach wie vor aus zahllosen unterschiedlichen Standorten und
Regionen, mit unterschiedlichem Standortvermögen und
intellektuellem Kapital. Und ebenso so vielfältig wie die Facetten
eines Standortes sind auch die Akteure eines Standortes, nämlich in
einer Vielzahl von dynamischen Wirkungsnetzen miteinander
verknüpft: recherchierend, analysierend, kommunizierend, planend,
entscheidend, handelnd, kooperierend. Einige dieser Standortakteure
einmal kurz als Einzelpersonen im Überblick und
Schnelldurchlauf:

 

Manager: im Zenit seiner Karriere beschäftigt er sich
nicht nur mit grundsätzlichen strategischen Entscheidungen, wozu
für ihn auch die Wahl des für sein Unternehmen am besten geeigneten
Standortes zählt, sondern auch mit grundsätzlichen Fragen zum
weiteren Verlauf seiner Karriere. Zwangsläufig gehen seine Gedanken
dabei manchmal auch den Weg der Rückbesinnung.

 

Unternehmensplaner: zwar mit wenig direkter
Entscheidungsverantwortung, aber trotzdem mit großem
Einfluss auf die Unternehmens- und indirekt auch
Standortentwicklung.

 

Wirtschaftsförderer: hat erkannt, dass ein
professioneller Einsatz der Standortökonomie zunehmend zu einem
kritischen Faktor für den Erfolg werden kann.

 

Partner: als direkt am Umsatz und Gewinn der
Unternehmensberatung Beteiligter ist er darauf bedacht, immer das
große Ganze im Blick zu haben. Für ihn gehört dazu besonders ein
bewusster Umgang mit immateriellen Ressourcen.

 

Senior Manager: als Führungskraft eines renommierten
Beratungsunternehmens muss er sein Ohr eng am Wirtschaftsgeschehen
haben. Auf der Suche nach möglichen Aufträgen, sind nach seiner
Ansicht Beratungsprojekte zu Standortthemen nicht nur interessant,
sondern eröffnen auch viele Chancen für die Generierung einer
großen Anzahl von gut dotierten Beraterstunden.

 

Bürgermeister: auch er bewegt sich auf einer
Akquisitionsschiene der Wirtschaftsförderung. Denn bei der
Wirtschaftsförderung hinsichtlich Gewinnung neuer "Kunden"
(Investoren, Wirtschaftsansiedlungen) bewegt sich seine Kommune in
einem zunehmend härter werdenden Wettbewerbsumfeld.

 

Kämmerer: steht vor der Frage, wie seine Kommune
zukünftig ihre Aufgaben noch wahrnehmen soll, wenn ihr immer mehr
zusätzliche Lasten auferlegt werden, die sie nur wenig oder gar
nicht beeinflussen kann. Bei Gläubigern der Kreditwirtschaft treten
Kommunen trotz finanzieller Probleme aber immer als erste Adressen
auf, die die besten Finanzierungskonditionen einfordern.

 

Standortbeobachter: das wichtigste Kapital, das er
einbringen kann, ist seine absolute Unabhängigkeit. Er vertritt von
niemandem Interessen, gleich welcher Art. Er folgt dem Credo seiner
Unabhängigkeit  und  gibt keine Bewertungen oder
Handlungsempfehlungen ab. Interessenunabhängig heißt deswegen aber
nicht meinungslos.

 

Regionalplaner: ist für die übergeordnete, überörtlich
zusammenfassende Planung einer Region zuständig. Er trifft Vorsorge
für die einzelnen Raumfunktionen und Raumnutzungen und leistet
damit einen Beitrag zur Entwicklung einer ganzen Region.

 

Projektentwickler: ein niedriger Indexwert bei den
Immobilienpreisen zeigt ihm an, dass eine Immobilie leicht
erschwinglich ist. Ein hoher  Indexwert macht umgekehrt darauf
aufmerksam, dass eine Immobilie dementsprechend schwer
erschwinglich ist.  Seine Untersuchungen zeigen eine gewisse
Parallelität zwischen Hauspreisen und verfügbaren Einkommen: wo die
Haushaltseinkommen am niedrigsten sind, sind es häufig auch die
Quadratmeterpreise für Wohneigentum.

 

Der Kulturschaffende: auf der Suche nach
Möglichkeitsräumen und Erprobungsflächen. Akteure der
Kulturwirtschaft agieren als „Raumpioniere“ oder „Kultursiedler“.
Kleinstunternehmen der Kulturschaffenden suchen bevorzugt
Standorte, an denen sie in einem ihnen gemäßen Umfeld agieren
können, Räume in einem Übergangsstadium zwischen aufgegebener
Nutzung und neuer Planung.

 

Der Stadtplaner: für die Stadtentwicklung wird u.a. als
Ziel verfolgt, stärker der Flächenzersiedlung entgegenzuwirken.
Unter den Zielen des Städtebaus erhält die Innenentwicklung eine
Vorrangstellung. Anstatt einer Umwandlung von landwirtschaftlichen
Flächen oder Wald sollen zuerst alle verfügbaren
Innenentwicklungspotentiale überprüft und ausgeschöpft werden.

 

Standortmarketing: Standort-Geschäftserfolge
ergeben  sich nicht automatisch, sondern müssen gezielt
angestrebt werden: in diesem Fall geht es um mehr Transparenz über
erfolgswirksame Standortfaktoren. Wer im Standortwettbewerb
erfolgreich sein will, muss seine Erfolgshebel zuvor systematisch
identifiziert haben.

 

Der Tourismusmanager befasst sich u.a. mit
EU-Strukturpolitik und Regionalpolitik. Das Potential eines
Standortes bemisst sich nicht nur nach seinen natürlichen
Ressourcen, sondern muss auch umgesetzt und ausgeschöpft werden.
Unzählige Standorte und Regionen leben mit und vom Tourismus.

 

Stadtverordnete: die Kommunalverfassung ist ein
Grundpfeiler des politischen Lebens. Das höchste Organ der Kommune
ist die Stadtverordnetenversammlung. Deren Vorsteher ist der erste
Bürger der Stadt.

 

Umweltmanager: zur Verwirklichung eines wirkungsvollen
Umweltschutzes sind Unternehmen und öffentliche Verwaltung auf
zuverlässige und aktuelle Informationen über die Umwelt angewiesen.
Das Anwendungsgebiet Umweltinformationssysteme umfasst
gleichermaßen Gebiete der Ökologie und Informationstechnologie. Je
mehr verschiedene Substanzen in eine Produktion einfließen desto
unüberschaubarer werden die langfristigen ökologischen
Auswirkungen.

 

Der Marketingcontroller: Marketingcontrolling und
Intellektuelles Kapital zählen zu den sehr individuellen
Eigenheiten eines Unternehmens. Auf den ersten Blick scheinen zwar
beide Treiber für den Markterfolg nur wenig miteinander zu tun
haben. Trotz dieses ersten Eindrucks bestehen zwischen ihnen aber
eine Fülle von dynamischen Wirkungsbeziehungen.

 

Senior Consulter im Projektteam: keinem Consulter bleibt
erspart zu erfahren, wie unterschiedlich es auf der Welt zugeht.
Dass es nicht wo wichtig ist, wo man seinen Einsatz hat, sondern
vielmehr wer der Kunde ist. Umso spannender manche Projekte sind,
desto langweiliger ist oft das örtliche Umfeld.

 

Informationsmanager, verantwortlich für analytisches
Reporting - zielgruppengerechtes Informationsmanagement.
Professionelle Datenanalyse und individualisierte
Informationsgenerierung spielen eine immer bedeutsamere Rolle. Die
zielgruppengerechte Distribution und flexible
Generierungsmöglichkeit für entscheidungsrelevante
Ergebnisinformationen sind ein immer wichtigerer Bestandteil
erfolgreichen Managements.

 

Standortbürger: die Ressource "Humankapital" weist
charakteristische Merkmale auf: als Humankapital des Standortes
werden Faktoren identifiziert/beschrieben, die dem Standort nicht
gehören und wieder verloren gehen, wenn die Personen oder dieser
Personenkreis den Standort verlässt.

 

Der Sales Manager: mit dem Instrumentarium des
Vertriebscontrolling soll der Verkauf unterstützt werden, um Trends
frühzeitig zu erkennen, Produkte wettbewerbsgerecht zu
positionieren, hohe Rentabilität und Deckungsbeiträge zu sichern
sowie Erfolgs- und Gewinnpotentiale für die Zukunft aufzubauen.
Darüber hinaus bilden Daten und Informationen aus dem
Vertriebscontrolling die Basis für die strategische Ausrichtung des
Gesamtunternehmens und durch Aufzeigen interessanter Märkte und
Geschäftsfelder.


Alles ist so
ungeheuer komplex und vielschichtig

Die S-Bahn wartet wie jeden Morgen schon am Bahnsteig.
Wie jeden Morgen steigt der Manager in das Abteil der ersten Klasse
und geht zu seinem gewohnten Sitzplatz. Um diese Zeit ist dieser am
Startpunkt der Bahn auch immer frei. Auch alle übrigen Sitze der
außerhalb der Stoßzeit fahrenden Bahn sind ebenfalls nur lückenhaft
besetzt. Zu dieser Zeit steigen hier ohnehin nur vorwiegend
gehobene und leitende Angestellte ein. Die vielen Sachbearbeiter
und Sekretärinnen sind bereits vor einer Stunde unterwegs und
bereiten in ihren Büros bereits das übliche Feld des
Arbeitsalltages vor. Je mehr sich die S-Bahn dem Zentrum der City
nähert, je mehr werden sich erst die Sitze und später auch die
Gänge füllen. Dann wird es vorbei sein mit der anfangs gemütlichen
und fast wohligen Atmosphäre,

 

Doch zunächst einmal lässt sich der Manager entspannt auf seinen
Sitz gleiten, packt seine beim heimischen Frühstück bereits
angelesene Zeitung aus, um zunächst nur flüchtig überflogenen
Überschriften dann doch noch die Artikeltexte zu entnehmen. Nahezu
lautlos setzt sich die Bahn in Bewegung und der Manager lässt die
Landschaft an seinem Fenster aus gedankenverloren an sich
vorbeiziehen. Gestern Abend an der Theke einer gemütlichen
Eckkneipe: sie haben gegessen wie die Könige, so wie er sich Könige
vorstellt, haben eine Menge getrunken, die artigsten Komplimente
ausgetauscht, die wichtigsten Informationen, die sensationellsten
Gerüchte, die subtilsten und danach auch die dreckigsten 
Witze, und schließlich hat man sich auf dem Höhepunkt der Stimmung
auch noch ewige Freundschaft geschworen.

 

Entscheidungsfreiheit im offenen System - es ist nichts
alternativlos: Symbiose zwischen Management der Chancen und
Management der Risiken optimieren – Strategisches Denken und Planen
–Chancen identifizieren und mögliche Potentiale ausloten. Um Erfolg
zu haben, wollen die (zuvor benannten Standortakteure) bei vielen
zielorientierten Sachverhalten zunächst versuchen, alle irgendwie
damit zusammenhängenden Risiken zu identifizieren und nach
Möglichkeit zu umgehen oder ganz auszuschalten. Eine zu einseitige
Fokussierung auf das Risikomanagement drängt möglicherweise aber
gleichzeitig vorhandene Chancen mit einer Ausschöpfung möglicher
Potentiale zu sehr in den Hintergrund.

 

Ein Standort, für den man sich einmal (hoffentlich nach
gründlicher und umfassender Analyse) entschieden hat oder an den es
einen (vielleicht mehr oder weniger zufällig) verschlagen hat ist
Schicksal, Risiko und Chance zugleich. Schicksal, weil man in der
Regel für längere Zeit (mit vielleicht viel eingesetztem Kapital an
seinen Standort gebunden ist. Risiko, weil ein ungeeigneter
Standort viele, ansonsten vielleicht vielversprechenden Aussichten
verbauen und im äußersten Fall auch existenzbedrohend
(-vernichtend) sein kann. Chance, weil ein optimaler Standort im
Wettbewerb entscheidende Vorteile verschaffen kann.

 

Der Manager: sein Büro im 25. Stock bietet einen
atemberaubenden Ausblick auf die Stadt. Trotz alltäglichem Stress
und permanentem Termindruck gönnt er sich von Zeit zu Zeit den
Genuss dieser kleinen Auszeit, lässt seinen Gedanken auch außerhalb
der anstehenden Tagesroutine ihren freien Lauf. Irgendwie war sein
bisheriger Berufsweg eigentlich mehr oder weniger eng mit dem
Erfolgsfaktor Schachspiel verbunden, d.h. auf den Punkt gebracht:
öfter einmal konzentriertes Nachdenken – Durchrechnen von möglichen
Varianten – Lavieren und Offenhaltung von Optionen – Mentales
Kräftemessen und Vorausschauen – Effektive Strategien und
Nervenstärke.

 

Er sagt sich, dass er damals in Zeiten seines Wehrdienstes
gelernt hat, dass man sich zunächst einmal selbst verändern muss,
wenn man etwas verändern will: jemand werden muss, der die nötige
Macht hat, etwas zu verändern. Man selbst, zunächst einmal. Und
sonst hat er nichts gelernt ? Es gab da auch noch andere Dinge.

 

So unterlag nicht nur sein persönlicher Berufsweg, sondern auch
der so mancher Freunde und Bekannter im Laufe der Jahre vielen
Einflussfaktoren: denn die richtigen Strategien spielen eine
wichtige, wenn nicht die entscheidende Rolle. Und Strategien sind
eine Domäne des Schachspiels: insofern ist es also nicht weit her
geholt, wenn auch das Schachspiel als solches auf dem Berufsweg
förderlich sein konnte, aus einer Vielzahl von Gründen.
Konzentriertes Nachdenken hilft dabei nicht nur beim Schach,
sondern auch im Management, möglichst zeitnah die richtigen
Entscheidungen zu treffen.

 

Das Schachspiel lebt vom ständigen Durchrechnen
verschiedener Varianten: ein Vorgehen, das häufig auch im Beruf
angebracht erscheint. Im Schachspiel gibt es oft derart
komplizierte Stellungen, dass es nahezu unmöglich ist, alle
möglichen Varianten auf Erfolg oder Risiko hin durchzurechnen. Ein
erfolgsreiches Hilfsmittel hierbei ist das Lavieren, d.h. das
Suchen nach Zügen, mit denen man erst einmal nichts an Stellungen
verändert, sondern abwartet. Ganz ähnlich geht es auch oft im
Berufsleben zu: die beste Lösung ist zeitweise das „wait and see“
und sich dabei alle Optionen offenhalten. Es geht also um einen
nützlichen Umgang mit komplexen, im Moment nicht durchschaubaren
Problemen, um Zwischenlösungen ohne Nachteile.

 

Wenn er als Manager Schachspiele erfolgreich bestehen will, muss
er vorausschauen und einschätzen, was der jeweilige Gegenspieler
wohl denken und wie er vielleicht handeln mag. Um böse
Überraschungen zu vermeiden gilt es auf Grundlage solcher
Erkenntnisse effektive Strategien zu erarbeiten. Auf die Karriere
übertragen, geht es dort kaum anders zu. Auch beim beruflichen
Einsatz des Intellektuellen Kapitals geht es um mentales
Kräftemessen und Meditation in einem. Ein wichtige Rolle spielen
psychologische Faktoren und Körpersprache: mancher Berufserfolg
stellt sich für denjenigen ein, der lange Zeit spielen kann, ohne
den kleinsten Fehler zu begehen. Wenn es gelingt, während des
Spiels zu einer quasi emotionslosen Wand zu werden.

 

Nervenstärke ist erforderlich, wenn das Risiko groß ist, in
einem unübersichtlichen Schlagabtausch  unterzugehen. All dies
macht nicht nur die Faszination des Schachspiels aus, sondern kann
gleichzeitig als Rüstzeug für wichtige Schritte auf dem
Karrierepfad des Berufes dienen. Um sich nicht zu sehr in solchen
Gedankenspielen zu verlieren ruft sich der Manager selbst innerlich
wieder zur Ordnung, um sich auf das zu konzentrieren, was für
seinen weiteeren Aufstieg auf der Karriereleiter eine alles
entscheidende Weicherstellung sein könnte: für sein Unternehmen den
am besten geeigneten Standort zu finden und umzusetzen.

 

Der Unternehmensplaner: mit einem Büro nur wenige Türen
vom Machtzentrum des Firmenchefs entfernt, sieht er hinab auf die
weit unten wie Ameisen scheinenden Geschäftigen des
Businessviertels dieser City. Auch seine Gedanken kreisen um
Standortthemen mit strategischem Stellenwert, die zu diesen Tagen
viele Entscheidungsträger des Hauses beschäftigen und umtreibt. So
überlegt er sich viele Facetten des Ganzen: Managementinformation
als Holschuld -– Erfolg ist ein Ergebnis richtiger Entscheidungen –
Information ist noch nicht Wissen – Vernetzter Manager - Gläsernes
Unternehmen.

 

Entscheidungswissen personenbezogen und situationsbedingt: der
Faktor “Information” als eine Holschuld. Manche verantwortliche
Standortakteure arbeiten vielleicht mit Assistenten und greifen nur
in Ausnahmefällen selbst auf die sogenannten
Executive-Informationssysteme (EIS) zurück. Die Begründung, dass
manche Verantwortliche den Faktor „Information“ nach wie vor als
Bring- und nicht als Holschuld einschätzen oder aber ihre
Entscheidungskriterien und damit ihre Informationsbedürfnisse nicht
offenlegen wollten, ist kaum zutreffend. Mögliche Erklärung sind
u.U. konzeptionelle Defizite, beispielsweise:

dass die Potentiale, die Informationsbedürfnisse der
Standortakteure umfassend und flexibel abzudecken, viel zu hoch
angesetzt werden,

dass die Potentiale, Standortverantwortliche wirkungsvoll zu
unterstützen, bessere Entscheidungen schneller zu treffen, viel zu
hoch angesetzt werden,

dass die Vorstellung vom „vernetzten Entscheidungsträger“ oder
„gläsernen Standort“ in der Realität als überzogen erscheint,

dass in rein technikorientierten Ansätzen zu wenig
berücksichtigt wird, dass sich die Informationsbedürfnisse des
Bürgermeisters einer kleineren Gemeinde und des Oberbürgermeisters
einer Großkommune in wesentlichen Punkten unterscheiden und
teilweise sogar widersprechen,

dass die Einbindung externer -teilweise „weicher“- Umfelddaten
zu wenig herausgestellt und auch betriebswirtschaftlich unterstützt
wird.

 

Den Unternehmensplaner beschleicht das unbestimmte Gefühl, dass
alles, was in zahllosen Rechnern an Daten wahrgenommen und
verarbeitet wird, nicht ausreichen wird, um für die Welt, in der
wir uns bewegen, benötigtes Entscheidungswissen zu erzeugen. Der
Versuch, fehlendes Wissen, durch Berücksichtigung von immer mehr
Informationen zu kompensieren, denkt er sich, führt in eine
Endlosschleife. Was nötig ist: sich Grenzen des Wissens
einzugestehen und sich nicht mit immer mehr Informationen über
dessen Fehlen hinwegzutäuschen. Es braucht Personen, die den Mut
haben, ohne Rechthaberei zu ihrem fragilen Wissen zu stehen.

 

Der Wirtschaftsförderer denkt sich: lange bevor
eine Standortentscheidung getroffen wird, gibt es unsichtbare
Kraftlinien zwischen Standortakteuren des suchenden Unternehmens
sowie den auf eine Ansiedlung hoffenden Standorten.
Kommunikationsunterstützung für komplexe Zusammenhänge: die
Kommune steht in einem scharfen Wettbewerb, in dem sie langfristig
nur durch einen gezielten Einsatz sämtlicher Instrumente und
Kompetenzen bestehen kann. Ein professioneller Einsatz der
Standortökonomie kann somit zunehmend zu einem kritischen Faktor
für den Erfolg werden. Die von ihm ins Auge gefassten Verfahren
können neben direkten Unterstützungs- und Marketingmaßnahmen auch
zur Verbesserung der Leistungs- und Kommunikationsfähigkeit der
kommunalen Verwaltung eingesetzt werden. Denn Standortfaktoren
können nicht beliebig verbessert werden. Er ist sich bewusst: jeder
Standort muss deshalb für sich herausfinden, auf welchen Feldern
und Einflussfaktoren er relativ am meisten Gestaltungsspielraum
hat. Das Medium einer Standortbilanz, von der er gehört hat,
steigert seine Servicequalität und stellt für ihn einen weiteren
Kommunikationskanal dar, um die Ressourcen und qualitativen
Vorteile des Standortes nach außen zu tragen.

 

Dieses Konzept verbindet Selbst- mit Fremdeinschätzung und
bietet somit aus seiner Sicht zweierlei Mehrwert: einerseits wird
damit die Selbstwahrnehmung des Standortes analysiert, andererseits
wird die Wahrnehmung aus Sicht von Investoren hinterfragt. Darüber
hinaus hat die Standortökonomie die Aufgabe, komplexe und
unübersichtliche Zusammenhänge so aufzubereiten, dass sie für den
Entscheidungsprozess (die Entscheidungssituation vor Ort ist auch
durch soziale und kommunikative Prozesse geprägt, vieles läuft auf
der sozialen und emotionalen Ebene ab) eingesetzt werden
können.

 

Eine Standortbilanz würde nicht nur der Kommune selbst (so seine
Überlegung), sondern insbesondere auch ortsansässigen und
ansiedlungsinteressierten Firmen einen konkreten Vorteil in Form
qualifizierter, nachvollziehbarer Standortinformationen
verschaffen. Darüber hinaus könnten sich die dabei anzuwendenden
Verfahren und Instrumente durchaus positiv auf
Standortentscheidungen auswirken, die häufig auf der Grundlage von
solchen strategischen Informationen getroffen werden. Die
detaillierte Bilanzierung gibt eine Antwort darauf, wofür der
Standort steht, wie er sich selbst wahrnimmt und wie er von
ansässigen und ansiedlungsinteressierten Unternehmen wahrgenommen
wird. Vor allem setzt die Standortökonomie seiner Schätzung nach
einen Prozess des Umdenkens in Gang: es werden Kräfte gebündelt,
Kernkompetenzen definiert und vernetzt. Ebenso können die Verfahren
als Frühwarnsystem wirken, also dazu beitragen, dass Probleme,
Konflikte und Handlungsbedarfe frühzeitig geortet werden. Über die
Beratung der planenden Verwaltung hinaus könnt er mit Hilfe der
Standortökonomie bei Schlüsselakteuren ein gemeinsames fachliches
Verständnis herstellen und gegenüber den Bürgern eine allgemeine
Aufklärungsfunktion wahrnehmen.

 

Der Manager: seine Gedanken schweifen wieder ab, gehen
ihre eigenen Wege. Was letztlich nicht verwunderlich scheint, denn
hinter seiner nach außen scheinbar imposanten Fassade gibt es auch:
Handy und E-Mail-Account im Dauerbetrieb – chronischen Stress und
Erschöpfung – Risikoverteilung auf Kurzurlaube – Leistungsfähigkeit
und trotzdem eher wenig Wohlbefinden.

 

In seinem früheren Schülerleben begann mit den Zeugnissen die
große Freiheit: zu genießen ohne Hausaufgaben und Kassenarbeiten.
Im heutigen Arbeitsleben dagegen belastet ihn die Technik eher mit
ihren nie ruhenden E-Mail-Accounts: Menschen fühlen sich zur
ständigen Erreichbarkeit verpflichtet. Die Grenzen zwischen privat
und beruflich verschwimmen zusehends: denn das Handy ist eigentlich
immer dabei und angeschaltet.

 

Wenn die an ihn gestellten Anforderungen seine verfügbaren
Ressourcen übersteigen, wird es als Folge dieses Ungleichgewichtes
über kurz oder lang auch zu irgendwelchen Abnutzungserscheinungen
kommen. Vor seinem inneren Auge gewinnt eine solche Möglichkeit an
Kontur. Auch ein Beruf, der richtig Freude macht, führt irgendwann
zur Erschöpfung: chronischer Stress kann Reaktionszeiten,
Gedächtnis u.a. in Mitleidenschaft ziehen. Helfen könnten ihm in
erster Linie Erholungsphasen als überfällige Reparaturmaßnahmen:
mit einem Tapetenwechsel den Kopf  wieder freibekommen.

 

Da auch Urlaube (manchmal öfter als man denkt oder sich
eingesteht) misslingen können, will er auch hier Risiken verteilen
und nach dem Rat von Experten nicht alles auf eine Karte setzen:
d.h. sinnvoller sei es, so sagt man ihm, Urlaubszeiten auf mehrere,
kürzere Perioden im Jahr zu verteilen. Es sei auch durchaus nicht
abwegig, sich zu Hause zu erholen: um einmal richtig abzuschalten,
muss man nicht unbedingt an das andere Ende der Welt fahren.
Wichtig vor allem für ihn:

einmal das zu tun, wozu er Lust hat,

vom Berufsalltag Abstand gewinnen,

Leistungsfähigkeit und Wohlbefinden wiedererlangen,

emotionale Entlastung.

 

Bürgermeister: auch er bewegt sich auf einer
Akquisitionsschiene der Wirtschaftsförderung. Denn bei der
Wirtschaftsförderung hinsichtlich Gewinnung neuer "Kunden"
(Investoren, Wirtschaftsansiedlungen) bewegt sich seine Kommune in
einem zunehmend härter werdenden Wettbewerbsumfeld. Bei einer
Gewerbeansiedlung ist das Interesse meist nicht von Beginn an auf
einen speziellen Standort eingeschränkt oder festgelegt, d.h. auf
der Akquisitionsschiene der Wirtschaftsförderung muss auch er
versuchen, ihr spezifisches Angebot aus einer Vielzahl
konkurrierender Angebote herausragen zu lassen. Zu überregionalen
Themen wie z.B. Wirtschaftsförderungsprogramme sollen für
interessierte Unternehmen als Service entsprechende Links zur
Verfügung gestellt werden. In einem branchenorientierten Ansatz
will er zukünftig Unternehmen noch gezielter unter Herausstellung
der für die spezielle Branche wichtigen Standortfaktoren
ansprechen.

 

Nach seiner Meinung  verdienen dabei auch kleine oder
mittlere Unternehmen unbekannter, weniger prominenter Branchen
seine Aufmerksamkeit. Um Interessenten an die eigene
(Internet-)Präsenz zu binden, soll immer ein umfassendes
Informationsangebot bereitgestellt werden (z.B. über
"cross-linking" auf entsprechende themenspezifische Portale). Sein
Amt bildet eine Anlaufstelle, dass man diejenigen, die
möglicherweise an den Standort kommen wollen, quasi an die Hand
nimmt und durch die Verwaltung lotst (Gedanke einer
„One-stop-Agency“, die für Unternehmen einen Service aus einer Hand
bietet).

 

Auch wenn die Wirtschaftsförderung der Meinung wäre, dass für
die Zukunft keine großen Industrieansiedlungen zu erwarten sind,
geht es um die Ansiedlung von industrienahen Dienstleistungen
(Engineering, Designerbüros, Werbeagenturen, Softwareentwickler,
P+R-Agenturen, Gebäudereinigungen). Ein Indikator für Erfolge
dieser Wirtschaftsförderung ist beispielsweise auch die Anzahl
neuer Eintragungen von Unternehmen im Handelsregister (wie viel
Handelsregistereintragungen entfallen am Standort auf je 1.000
Einwohner?).

 

Der Wirtschaftsförderer ist sich sicher, dass
Bestandspflege mit kommunikativer Vernetzung etwas bringt.
Förderung und Festigung bestehender "Kundenbeziehungen" (Customer
Relation Management, Pflege ansässiger Betriebe aus Industrie,
Handel, Handwerk, Dienstleistung). Mit der Zielsetzung
"Kundenbindung" wird eine örtliche Zielgruppe von Unternehmen
besonders angesprochen (man kümmert sich um die, die hier sind).
Die Bestandspflege von bereits ansässigen Firmen ist genauso
wichtig wie Neuansiedlungen. Voraussetzung ist, dass er sich mit
den kommunalen Verwaltungsstellen und der Wirtschaft des Standortes
möglichst tief vernetzt und hierbei stark kommunikativ arbeitet.
Man muss denjenigen, die hier sind, seitens des Standortes das
Gefühl geben, dass man sich um sie kümmert. Zwar wird er
Abwanderungen niemals gänzlich verhindern können, kann aber durch
Vernetzung in die Unternehmen hinein frühzeitig von geplanten
Bewegungen erfahren. Wenn sich Veränderungen ankündigen, sollte er
zu den ersten Adressen der Informationsempfänger gehören.

 

Der Senior Manager: als Führungskraft eines renommierten
Beratungsunternehmens muss er sein Ohr eng am Wirtschaftsgeschehen
haben. Seine Aufgabe ist es, nicht nur bestehende Geschäftsfelder
(wie satte Wiesen) abzugrasen, sondern auch nach neuen, für die
Zukunft vielversprechenden Geschäftsfeldern Ausschau zu halten.
Denn das Mantra seiner Firma ist die Generierung möglichst vieler,
gut bezahlter Beratungsstunden. Sein innerer Kompass sagt ihm,
nicht immer gleich auf jeder neuen Modewelle der Berater
mitschwimmen zu wollen. Sondern sich vielleicht mehr mittel- und
langfristig besser zu positionieren. Nach intensiver Recherche
scheinen ihm hierfür nachhaltig wirksame Standortthemen gut
geeignet.

 

Innovations- und Technologiestärke, Standortförderung für
Innovationen: die Bundesregierung hat ein Förderprogramm für
Hightech-Strategien aufgesetzt. Deutsche Standorte können nicht auf
allen Gebieten Spitzenleistungen erbringen und müssen sich deshalb
auf Kompetenzen konzentrieren. Die Hightech-Strategie setzt hierfür
mit 17 Themen Schwerpunkte/ Prioritäten. Fördermittel sollen den
Akteuren in Wissenschaft und Wirtschaft Planungssicherheit und
Gestaltungsspielraum geben. Das Prinzip (Leitbild): "Stärken durch
Innovationen stärken". Was gilt für den Standort ? Neues entsteht
immer erst durch Innovation, d.h. auch die Zukunft des Standortes
wäre ohne Innovationen nicht denkbar. Sind innovative
Technologiemärkte erst einmal verloren, können sie nur sehr schwer
wieder zurückerobert werden.

 

Der Wirtschaftsförderer: richtet sein Augenmerk auch auf
Innovationsprozesse als zentrale Standort-Stellgröße: der
herausragende Stellenwert von Innovationen lässt sich mit der
einfachen Formel beschreiben: Forschung macht aus Geld Wissen -
Innovationen machen aus Wissen Geld. Es ist eine herausragende
Aufgabe der Wirtschaftsförderung, Faktoren abzubauen, die das
Innovationsgeschehen hemmen, und Bedingungen zu schaffen, die es
begünstigen. Beim Erkennen von Innovationen muss Technik von morgen
bewertet werden. Hierbei können u.U. erhebliche
Einschätzungsunterschiede auftreten. Die Fraunhofer-Gesellschaft
versteht unter Leit-Innovationen nicht einzelne revolutionäre
Erfindungen, sondern wichtige Zukunftsfelder. Das sind meist sehr
junge Forschungsgebiete, in denen sich -ausgelöst von
technologischen Durchbrüchen- vielfältige Produkt- und
Verfahrensinnovationen anbahnen. Für den Standort Deutschland
bedeutsam werden genannt: Ambient Intelligence - elektronische
Assistenz, Polytronik - Displays und Chips aus Kunststoff, Digitale
Medizin, Beschleunigte Medikamententwicklung, Intuitive
Mensch-Maschine Kooperation, Integrative Produktion - Schneller zum
Produkt, Erfolgsfaktor Logistik, Adaptive Strukturen, Prozesse und
Produkte rechnen, Universelles Werkzeug der Photonik.  Er
erkennt: eine Verbesserung der Innovationsfähigkeit ist einer der
wichtigsten Hebel zu mehr Wachstum und Profitabilität. Schnellere
und effizientere Innovationsprozesse sind eine zentrale Stellgröße
für die zukünftige Wettbewerbsfähigkeit seines Standortes.

OEBPS/Images/bod_cover.jpg
E3 !
v A S HANE
A LVASEHAT A
t






