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Vorwort

Der vorliegende erweiterte Leitfaden basiert auf den Erfahrungen eines vom
Bundesministerium fir Wirtschaft und Arbeit (BMWA) geférderten For-
schungsprojektes. In diesem Projekt hat RAMB@LL Management ein Instru-
ment zum Aufbau von Strategischen Partnerschaften zwischen Unternehmen
und Kommunen entwickelt, in vier Pilotkommunen Strategische Partner-
schaften aufgebaut und die Umsetzung der Partnerschaftsvereinbarungen ein
Jahr lang begleitet. Das Ziel von Strategischen Partnerschaften besteht dabei
in einer gezielten Wirtschaftsférderung, die es Kommunen erlaubt, trotz an-
gespannter Haushaltssituation eine aktive Wirtschaftspolitik durch die Bil-
dung wertschépfender Unternehmensnetzwerke zu betreiben.

Dieser Leitfaden richtet sich primar an interessierte Kommunen und Land-
kreise, die damit auf ein in der Praxis erfolgreich getestetes Verfahren zu-
rickgreifen kénnen, um eine fir ihre Ausgangssituation optimal ausgerichte-
te Strategische Partnerschaft aufbauen zu kénnen. Dabei zeigen die in den
Pilotkommunen gewonnenen Erfahrungen, dass Strategische Partnerschaften
grundsatzlich von Kommunen mit unterschiedlichen Ausgangssituationen
und unterschiedlichster GréBenordnung aufgebaut werden kénnen.

Die am Pilotprojekt beteiligten Kommunen wurden gemeinsam mit den
kommunalen Spitzenverbanden ausgewahlt. Hierbei ging es nicht darum,
Kommunen auszuwahlen, die ideale Voraussetzungen bieten, denn jede
Kommune kann unseres Erachtens eine Strategische Partnerschaft etablie-
ren. Vielmehr sollten vier mdglichst unterschiedliche Kommunen ausgewahlt
werden, um das entwickelte Instrument umfassend zu testen. Die Wahl ist
dabei auf die folgenden Kommunen gefallen:

e Stadt Leipzig

e Stadt Regensburg

e Stadt Kirn

e Landkreis Oldenburg

Alle vier Kommunen und ihre Strategischen Partnerschaften werden im An-
schluss an die Einleitung kurz portratiert.
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Einleitung

Jeder Blrgermeister oder Wirtschaftsférderer kennt die fir seine Kommune
besonders wichtigen Unternehmen. Diese am Ort zu halten und ihnen még-
lichst gute Rahmenbedingungen zu schaffen, stellt das Ziel kommunaler
Wirtschaftsférderung dar, denn sie sollen Arbeitsplatze schaffen oder sichern
und natitrlich auch fiir Gewerbesteuereinnahmen sorgen. Was soll also neu
an einer ,Strategischen Partnerschaft zwischen Unternehmen und Kommu-
nen" sein?

Es geht nicht darum, die Wirtschaftsféorderung neu zu erfinden. Eine Strate-
gische Partnerschaft verfolgt das ureigene Ziel der Wirtschaftsférderung: ein
Unternehmen, eine Branche oder ein Cluster am jeweiligen Standort erfolg-
reich zu machen. Im Rahmen von Strategischen Partnerschaften werden die
vorhandenen Instrumente der kommunalen Wirtschaftsforderung dabei so
eingesetzt, wie sie die groBte Wirkung entfalten. So dienen Strategische
Partnerschaften dazu, die knappen Mittel fir kommunale Wirtschaftsférde-
rung gezielt und erfolgreich einzusetzen. Dariber hinaus werden Instrumen-
te entwickelt, die keine groBen Investitionen von Seiten der Kommune erfor-
dern. In den bisher etablierten Strategischen Partnerschaften sind es Netz-
werke, die Unternehmen am Standort erfolgreich machen. Eine Strategische
Partnerschaft basiert damit auf dem Férdern und Fordern von Unternehmen.

Der vorliegende Leitfaden bietet eine praxisorientierte Anleitung zum Aufbau
einer Strategischen Partnerschaft. So wird der Weg der vier Kommunen zu
ihren Strategischen Partnerschaften nachvollzogen. Zusatzlich wird am Bei-
spiel von ,Modellstedt" Schritt flr Schritt gezeigt, wie eine Strategische
Partnerschaft mit dem Windenergiecluster aufgebaut wird.

In diesen erweiterten Leitfaden! sind dartber hinaus die Ergebnisse der Er-
fahrungen aus der Umsetzungsbegleitung miteingeflossen. Interessierte
Kommunen erhalten nun auch Aussagen dariber, welche Organisationsform
fir den Aufbau einer Strategischen Partnerschaft am glnstigsten ist. Die
unterschiedliche inhaltliche N&dhe der Unternehmen zueinander und die An-
zahl der Partner sind dabei die wichtigsten Kriterien fiir die Auswahl der rich-
tigen Organisationsform. Am Ende des Leitfadens findet sich zudem ein Glos-
sar, in dem eine Reihe zentraler Begriffe beschrieben wird. Diese sind im
Text durch eine Unterstreichung hervorgehoben.

Kommunen erhalten durch die strikte Praxisorientierung des Leitfadens die
Mdoglichkeit, ihre Wirtschaftsférderung in Eigenregie nach den modernsten

! Der urspriingliche Leitfaden ist unter
http://www.bmwa.bund.de/Navigation/Wirtschaft/buerokratieabbau.html zum Down-
load erhaltlich
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Kenntnissen und Erfahrungen auszurichten und dabei von den Erfahrungen
der Pilotkommunen zu profitieren.
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3.

Die Pilotkommunen im Portrait

Die Stadt Leipzig ist mit 500.000 Einwohnern

die groBte der Pilotkommunen. Als Kernstadt

einer Metropolenregion stehen Leipzig und

seine Wirtschaftsférderung in unmittelbarem

. . Wettbewerb zu anderen deutschen GroBstad-

Stadt LE'leg ten. Zugleich ist die Stadt noch vom Struk-

Amt fiir Wirtschaftsférderung turwandel durch die 6konomischen Umbri-

che in der Folge des deutschen Vereinigungsprozesses gepragt. Im Rahmen

ihrer Wirtschaftsférderung verfolgt die Stadt neuerdings eine Strategie, in

deren Mittelpunkt finf Cluster stehen (Automobil- und Zulieferbetriebe, Ge-

sundheit/Biotechnologie/Medizintechnik/Life-Sciences), Medien/ Kommunika-

tionstechnik/IT, Energie und Umwelttechnik und Querschnittstechnologien

und Dienstleistungen). Im Rahmen des Projektes hat die Stadt das Energie-

cluster weiter aufgebaut und ist eine Strategische Partnerschaft mit den
Energieunternehmen aus diesem Cluster eingegangen.

Die Stadt Regensburg konnte als eines der
bayrischen Oberzentren (mit 145.000 Ein-
wohnern) in der Vergangenheit erfolgreich
Industrie ansiedeln (u. a. Automobilindustrie)
und ist heute zu einem technologieorientier-
ten Produktionsstandort geworden. Uber die Jahre konnte sich u. a. durch
den Bedarf der bereits angesiedelten Unternehmen ein Mikrocluster Sensorik
entwickeln, den man im Sinne einer Querschnittstechnologie als wichtig fiir
die Weiterentwicklung des Standorts und seiner Unternehmen betrachtet.
Die Stadt Regensburg wahlte daher den Mikrocluster Sensorik fiir die Strate-
gische Partnerschaft.

B Stadt
B Regensburg

Mit nur 9.500 Einwohnern ist die Stadt Kirn die kleinste der

Pilotkommunen. Im landlich gepragten Landkreis Bad

— Kreuznach in Rheinland-Pfalz im Nahetal bildet sie ein Mit-
Kmlwiwf‘\l@. telzentrum. Die Region tragt die Zeichen eines Struktur-
wandels, der stark vom Niedergang der Lederwarenindust-

rie gepragt ist. Rund ein Jahr vor Projektbeginn gelang die Neuansiedlung
eines Unternehmens aus der Logistikbranche, das besonders auf manuelle
Tatigkeiten ausgerichtet ist und mittlerweile rund 250 Mitarbeiter beschaftigt
(zahlreiche davon waren vormals in der Lederwarenindustrie tatig). Die Stadt
Kirn stellt daher dieses Unternehmen in den Mittelpunkt der Strategischen

Partnerschaft, um es langfristig an den Standort zu binden.

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden



Der niedersdchsische Landkreis OlI-
WLU -L':;.im/ismdmmg ‘ denburg umfasst ein landliches Gebiet

— 7N zwischen den Ballungsraumen Olden-
Wirtschaftsforderungsgesellschaft burg und der Hansestadt Bremen. Die
Bevolkerungszahl liegt bei 120.000. Eine weit gefacherte Wirtschaftsstruktur
lasst wenig feste Cluster erkennen, der Landkreis setzt in der Wirtschaftsfor-
derung auf einen Branchenmix. Er verfolgt auch beim Aufbau der Strate-

gischen Partnerschaft einen breiten Ansatz und geht exemplarisch eine Stra-
tegische Partnerschaft mit Unternehmen im Bereich umweltschonende Tech-

nologien unter besonderer Berlcksichtigung von Forschungs- und Entwick-
lungstatigkeiten ein.
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Checkliste Strategische Partnerschaft

Die folgende Checkliste fasst die wesentlichen Schritte beim Aufbau einer
Strategischen Partnerschaft zusammen und bietet Ihnen so zu jedem Zeit-

punkt die Mdoglichkeit, Ihren aktuellen Arbeitsstand zu Uberprifen.

Schritte werden im Folgenden naher beschrieben.

Alle

Erster Schritt: Vor dem Beginn

Zustimmung der verantwortlichen Entscheider

Klarung des Zeitrahmens und der finanziellen Ressourcen

Zweiter Schritt: Auswahl der Branche

Wirtschaftspolitische Zielsetzung der Kommune aufbereiten

Entscheidung Uber Branche als Partner der Kommune

Festlegung der Interviewpartner

Dritter Schritt: Interviews mit Unternehmen

Kontaktaufnahme mit Unternehmen

Gesprache mit Unternehmen sowie deren Dokumentation

Vierter Schritt: Identifikation des Netzwerks

Identifikation des Netzwerks der einzelnen Unternehmen

Identifikation des Netzwerks der Branche (des Clusters)

Fiinfter Schritt: Identifikation der Erfolgsfaktoren

Identifikation der Erfolgsfaktoren

Festlegen der Ergebnisziele fiir die Partnerschaft

Sechster Schritt: Entwicklung von MaBnahmen

Entwicklung von MaBnahmen und Indikatoren

E

Siebter Schritt: Das Partnerschaftsangebot

Erstellen des Partnerschaftsangebots

E

Achter Schritt: Unternehmensworkshop

Workshop zur Prasentation und Diskussion des Partnerschaftsangebots

| \

Neunter Schritt: Umsetzung

Gemeinsame Unterzeichnung der Partnerschaftsvereinbarung durch
Kommune und Unternehmen

Wahl der Organisationsstruktur

Zehnter Schritt: Uberpriifung des Fortschritts

RegelméBige Uberprifung, ob Ziele erreicht wurden

Gegebenenfalls Korrekturen oder Weiterentwicklung der Partnerschaft
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Erster Schritt: Vor dem Beginn

Sie finden die Idee von Strategischen Partnerschaften interessant und tber-
legen, ob Sie mit Unternehmen in Ihrer Kommune eine solche Partnerschaft
aufbauen wollen? Dann finden Sie entlang der folgenden Leitfragen eine Rei-
he von Kriterien, die Ihnen helfen, vor Beginn eines solchen Vorhabens eine
fundierte Entscheidung zu treffen, ob dies der ideale Ansatz fiir Ihre Kom-
mune und momentan der geeignete Zeitpunkt ist.

Eine Reihe von Fragen werden Sie selber beantworten kénnen, bei anderen
Fragen werden Sie verantwortliche Entscheider oder Fachexperten mit ein-
beziehen wollen, um zu einem fundierten Beschluss zu kommen. Diese Vor-
arbeit lohnt sich, um fir den Aufbau einer Strategischen Partnerschaft die
notwendige Grundlage zu schaffen.

Was ist eine Strategische Partnerschaft?

Eine Strategische Partnerschaft ist ein innovatives Instrument der aktivie-
renden Wirtschaftsférderung. Auf Basis einer Analyse verstandigen sich da-
bei Unternehmen einer Branche, Forschungseinrichtungen und die Kommune
auf gemeinsame Ziele, um den Standort gezielt zu starken und die Produkti-
onsbedingungen fir die Unternehmen der Branche zu verbessern.

Was kann eine Kommune durch eine Strategische Partnerschaft er-
reichen?

Der Aufbau Strategischer Partnerschaften bietet Kommunen einen innovati-
ven Ansatz, um die begrenzten Ressourcen zielgerichtet dort einzusetzen,
wo diese den groBten Nutzen fir die Kommune versprechen. Die Ergebnisse
der Modellkommunen zeigen, dass durch Strategische Partnerschaften ei-
genstandige Standortprofile aufgebaut werden kénnen, die Kommunen im
Standortwettbewerb deutlich gegentiber Konkurrenten hervorheben.

Wann ist eine Strategische Partnerschaft sinnvoll?

Nach unserem Verstdndnis kann grundsatzlich jede Kommune eine Strategi-
sche Partnerschaft aufbauen. Es handelt hierbei nicht um einen Ansatz, der
nur von denen umgesetzt werden kann, die ohnehin an der Spitze der Wirt-
schaftsférderung stehen, bereits Uber zahlreiche Gutachten zu Branchen
oder Clustern verfligen und auf ein umfangreiches Expertennetzwerk zu-
rickgreifen kénnen. Vielmehr soll gerade auch jenen Kommunen ein Instru-
ment an die Hand gegeben werden, die vor einem Neuanfang in der Wirt-
schaftforderung stehen. Wichtiger ist, dass Sie Uber eine wirtschaftspoliti-
sche Strategie fur Ihre Kommune verfligen und eine Strategische Partner-
schaft nutzen wollen, um diese Strategie zu verwirklichen.

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden



Welche zeitlichen Ressourcen sind notwendig?

Nach unseren bisherigen Erfahrungen gehen wir davon aus, dass eine Kom-
mune eine Strategische Partnerschaft innerhalb von sechs bis neun Monaten
aufbauen kann. Dieser Zeitrahmen stellt sicher, dass das Tagesgeschaft
nicht liegen bleibt und die notwendigen Abstimmungen zwischen den betei-
ligten Partnern in aller Ruhe getroffen werden kénnen. Etwas langwieriger
gestaltet sich die Arbeit, wenn Sie nur Uber geringes Wissen Uber Ihre Un-
ternehmen vor Ort verfligen oder noch kein Netzwerk zu diesen aufgebaut
haben. Diese Netzwerkarbeit kann gut im Rahmen des Aufbaus einer Strate-
gischen Partnerschaft geschehen. Rechnen Sie dann mit entsprechend er-
héhtem Aufwand und einer Zeitspanne von eher neun als sechs Monaten, um
eine Strategische Partnerschaft zu realisieren.

Welche finanziellen Ressourcen sind notwendig?

Fir den Aufbau von Strategischen Partnerschaften sind vergleichsweise ge-
ringe finanzielle Mittel notwendig. Baut eine Kommune eine Strategische
Partnerschaft in Eigenregie auf, entstehen lediglich Kosten fiir die Durchfiih-
rung (Porto, Kopien, Bewirtung, Fahrtkosten etc.). Jedoch kann es sinnvoll
sein, sich bei einzelnen Schritten von auBen unterstlitzen zu lassen, um
durch die externe Perspektive neue Anregungen zu gewinnen und zlgig zum
gewlinschten Ergebnis zu gelangen. Hierfir sollten ggf. die notwendigen Fi-
nanzmittel eingestellt werden. Alternativ kdnnen Sie sich auch beim gesam-
ten Prozess unterstiitzen lassen. Auch dies ist aufgrund des pragmatischen
Vorgehens wesentlich gunstiger als Ubliche quantitative Clusterstudien.

Wer arbeitet am Aufbau einer Strategischen Partnerschaft mit?

Eine Strategische Partnerschaft lebt von dem Engagement aller beteiligten
Partner. Jedoch liegt die Federfihrung beim Aufbau in der Regel bei der
Kommune bzw. der kommunalen Wirtschaftsférderung. Neben der Kommune
sind ausgewahlte Unternehmen an einzelnen Schritten zu beteiligen. Das in
diesem Leitfaden beschriebene Vorgehen wurde jedoch bewusst so gestal-
tet, dass die hierflir notwendige Zeit auf Seiten der Unternehmen begrenzt
bleibt.

Wer neben den Unternehmen noch zu beteiligen ist, hangt von der konkre-
ten Ausrichtung der Partnerschaft sowie den kommunalen Begebenheiten ab.
Grundsatzlich sollten Sie Uberlegen, ob regionale Hochschulen eine Bedeu-
tung flr die Partnerschaft haben und diese dann beteiligen. Daneben bietet
es sich je nach Ausrichtung an, die Industrie- und Handelskammer sowie die
Handwerkskammer an einzelnen Schritten zu beteiligen.

Daneben kann es hilfreich sein, sich in dem Prozess oder zumindest in ein-

zelnen Phasen extern unterstltzen zu lassen. Hiermit reduzieren Sie nicht
nur Ihren Arbeitsaufwand. Wichtiger erscheint, dass durch die externe Bera-
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tung ein anderer Blick auf die Ausgangssituation geworfen wird, der zu neu-
en Ideen und Konzepten fiihren kann.

Sind neue Organisationsstrukturen notwendig?

Prinzipiell ist flr eine Strategische Partnerschaft keine Organisationsstruktur
notwendig. Keine Modellkommune hat eine eigene Gesellschaft gegriindet
oder eine neue Abteilung aufgebaut. Dennoch wird das Management der
Strategischen Partnerschaft der Erfahrung nach zwischen 10 und 30 Stunden
pro Monat erfordern. Bevor man also eine Strategische Partnerschaft anvi-
siert, sollte genau analysiert werden, welcher Partner imstande ist, diese
zeitlichen Ressourcen zu investieren. In der Praxis hat sich allerdings ge-
zeigt, dass dazu alle vier Modellkommunen imstande waren.

= Die Entscheidung fiir den Aufbau einer Strategi-
g" ' schen Partnerschaft ist in der Stadt Leipzig in
drei Schritten gefallen: Erstens hat die Wirt-

schaftsforderung inhaltlich vordiskutiert, mit

Stadt LEipZig welchem Cluster eine Partnerschaft aufgebaut
Amt fiir Wirtschaftsférderung werden soll und damit gleichzeitig bestimmt,
welche Abteilung der Wirtschaftsforderung zustandig ist. Zweitens hat die
Wirtschaftsférderung diese Planung mit der zustdandigen Verwaltungsspitze
diskutiert und abgestimmt und drittens die Zustimmung des zustandigen
Ausschusses eingeholt. Mit diesen drei Schritten war eine tragfahige Basis

fur die gesamte Projektlaufzeit gefunden. Verantwortlich flir die Strategische
Partnerschaft war damit das Amt fir Wirtschaftsférderung.
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Zweiter Schritt: Auswahl der Branche

Sind die Voraussetzungen geklart, kdnnen Sie die Projektarbeit starten. Als
erstes geht es um eine Entscheidung, mit wem Ihre Kommune eine Strategi-
sche Partnerschaft aufbauen mdéchte. Grundsatzlich kommen hierfir alle Un-
ternehmen bzw. Branchen des Ortes in Frage. Im Ausnahmefall kann es sich
sogar um eine Branche handeln, die heute noch nicht vor Ort ist, Ihnen je-
doch zukunftstrachtig erscheint. Im Mittelpunkt dieses Schrittes steht die
gezielte Auswahl des oder der klinftigen Partner.

ZIEL: Ziel des Schrittes ist es, eine Branche (bzw. ein Cluster) zu
identifizieren, die einen wichtigen Beitrag zur Verwirklichung der
wirtschaftspolitischen Ziele leistet und die zentralen Akteure (Unter-
nehmen, Universitaten, Kammern etc.) in und um diese Branche zu
benennen.

DAUER: = 2 Wochen

Um den oder die kiinftigen Partner der Kommune zu identifizieren, empfiehlt
es sich, einen ganztagigen Workshop durchzuflihren, an dem die an der
Wirtschaftsférderung beteiligten Personen der Stadt teilnehmen. Ein Uber-
blickartiger Ablaufplan flr den Workshop sieht wie folgt aus. Die Schritte
werden anschlieBend naher beschrieben.

Ablaufplan Workshop: Identifikation von Partner und Nukleus

Gegenstand Dauer (in h)
Wirtschaftspolitische Ziele und ihre Bedeutung 1:00

2 | Uberblick iiber lokale Branchen 1:00

3 | Auswahl der Branche fir Partnerschaft (Bewertung 1:30
von Bedeutung und Potenzial)

4 | Vorlaufige Definition des Wirkungsziels 0:30

5 | Arbeitshypothese zu relevanten Akteuren 1:30

6 | Arbeitshypothese zu Netzwerk 1:00

7 | Identifikation der Interviewpartner 0:30
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Die einzelnen Schritte des Workshops sehen wie folgt aus:

1. Uberblick iiber potenzielle Partner: Je groBer die Kommune, umso
vielfaltiger ist in der Regel die Branchenstruktur. Ziel des ersten Schrit-
tes ist es, sich einen Uberblick (iber alle potenziell in Frage kommenden
Branchen zu verschaffen. Dies sind grundsatzlich alle Branchen, die be-
reits heute einen relevanten Stellenwert fiir die Kommune haben oder
ein hohes Zukunftspotenzial fiir den Standort haben.

2. Wirtschaftspolitische Ziele und ihre Bedeutung: Je nach GréBe der
Kommune und dem Stellenwert, der bislang Wirtschaftsférderung bei-
gemessen wurde, existiert eine mehr oder weniger festgeschriebene
wirtschaftspolitische Strategie. Die Sicherung vorhandener und Schaf-
fung neuer Arbeitsplatze fihrt meist die Liste der Ziele an. In diesem
Schritt sollten sich die am Workshop beteiligten Vertreter der Kommune
Uber die einzelnen wirtschaftspolitischen Ziele und ihre jeweilige Bedeu-
tung fir die Kommune verstandigen.

3. Auswahl der Branche: Besteht ein Uberblick (iber die lokalen Branchen
und sind die wirtschaftspolitischen Ziele bekannt, kann eine Auswahl der
Branche fiir die Strategische Partnerschaft getroffen werden. Bei der
Auswahl sind zwei Faktoren ausschlaggebend. Zunachst ist dies die Be-
deutung der Branche fir das Erreichen der wirtschaftspolitischen Ziele,
daneben das Potenzial der Partnerschaft zwischen Kommune und Bran-
che. So kann es sich beispielsweise anbieten, eine Partnerschaft mit ei-
ner Branche aufzubauen, die bislang vernachldssigt wurde, da hier noch
der groBte Nachholbedarf existiert, d. h. das gréBte Potenzial besteht.
Das Ergebnis kann am besten grafisch festgehalten werden. Hierfir bie-
tet sich die folgende Matrix an, die beide Aspekte darstellt.
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Bedeutung der Branche

fiir die Kommune
Branche A

Wow

™. | “®Branchec

."b..Bra.ﬁehe B

n 0

n
>

Potenzial durch die

Partnerschaft

Ein optimaler Partner fiir die Kommune liegt im Quadranten I (siehe Ab-
bildung). Dies sind jene Branchen, die Uber eine hohe Bedeutung fiir die
Kommune und ihre wirtschaftspolitische Strategie verfligen und bei denen
auch ein hohes Potenzial in einer Partnerschaft erwartet wird.

Letztlich liegt die Entscheidung, mit welcher Branche eine Strategische
Partnerschaft aufgebaut werden soll, natirlich bei den Verantwortlichen in
der Kommune. Das hier beschriebene Vorgehen soll eine Hilfestellung lie-
fern.

4. Vorlaufige Definition des Wirkungsziels der Partnerschaft: Um die
Partnerschaft zielgerichtet entwickeln zu kénnen, bietet es sich an, frih-
zeitig darliber nachzudenken, was mit der Partnerschaft erreicht werden
soll. Alle zu erzielenden Ergebnisse und MaBnahmen im Rahmen der
Partnerschaft haben einen Beitrag zu der zu erzielenden Wirkung zu
erbringen. Nutzen Sie daher die folgende Frage, um sich bei diesen
Uberlegungen leiten zu lassen: ,Welche Wirkungen will Ihre Kommune
durch die Partnerschaft erzielen?"

= Modellstedt soll der deutsche
Standort fir die Herstellung
von Windenergieanlagen
werden.

= Ausbau der Arbeitsplatze im
Windenergiecluster.

Legen Sie neben dem Ziel auch Indikatoren und Kennzahlen fest, anhand
derer Sie messen kdnnen, ob Sie Ihr Ziel erreicht oder verfehlt haben.
So lasst sich das im Beispiel genannte Ziel des Ausbaus der Arbeitsplatze
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am Indikator ,Anzahl abhdngig Beschaftigter® messen. Die Kennzahl
kénnte lauten: ,Steigerung um 20 Prozent bis Ende 2008".

Sammlung aller Unternehmen: Ist die Branche identifiziert und die
Wirkung der Partnerschaft definiert, kann eine erste Arbeitshypothese
Uber die relevanten Unternehmen in der Branche erstellt werden. Hier-
bei kdnnen drei Ebenen unterschieden werden. Erstens Unternehmen,
die direkt vor Ort ihren Standort haben, zweitens Unternehmen, die in
der Region ansassig sind, und drittens solche Unternehmen, die weder in
der Kommune noch in der Region tatig sind, jedoch fiir den Standort ei-
ne wichtige Rolle haben.

Wenn es der Kenntnisstand der Beteiligten erlaubt, ist hierbei der Uber-
gang von der Branche zum Cluster zu vollziehen. So sind fiir die Partner-
schaft nicht nur die im engeren Sinne zur Branche zdhlenden Unterneh-
men relevant, sondern alle an der Erstellung eines Produktes oder einer
Dienstleistung beteiligten Akteure. Hierzu zahlen regelmafBig auch Uni-
versitaten und Forschungseinrichtungen, die fir eine Branche eine hohe
Bedeutung besitzen kénnen und so zum Standortvorteil fliir eine Kom-
mune werden kdnnen.

Uber den Zuschnitt und die Grenzen von Clustern existieren mittlerweile
lange Debatten. Fir den Aufbau Strategischer Partnerschaften empfehlen
wir einen pragmatischen Umgang mit dieser Frage, der sich an Ihrer ei-
genen Zielsetzung orientiert.

Arbeitshypothese zu Netzwerk: Der Workshop kann mit einer ersten
Hypothese hinsichtlich des Netzwerkes zwischen den benannten Akteu-
ren abgeschlossen werden. Diese Hypothese bildet an spéaterer Stelle ei-
ne Diskussionsgrundlage fir die Gesprache mit den Akteuren des
Clusters. Die folgende Abbildung zeigt eine schematische Darstellung ei-
nes einfachen Netzwerkes.

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden
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Identifikation der Interviewpartner: Auf Basis der beiden Hypothe-
sen zu zentralen Akteuren und deren Netzwerke kdnnen die Interview-
partner identifiziert werden. Zu den Interviewpartnern sollte auf jeden
Fall der Nukleus des Clusters zahlen, d. h. der oder die identifizierten
Markt- oder Innovationsfiihrer oder Imagetrager. Bei der Auswahl weite-
rer fir das Cluster wichtiger Akteure kann nach dem Pars-pro-toto-
Prinzip vorgegangen werden. Neben Unternehmen sollten dabei auch
Universitdten- oder Forschungseinrichtungen und andere institutionelle
Akteure (z. B. Kammern) berlicksichtigt werden, falls sie fiir das Cluster
relevant sind. Es ist dabei nicht erforderlich, alle Interviewpartner bereits
zu diesem Zeitpunkt zu identifizieren. In der Regel ergeben sich bei den
ersten Gesprachen Hinweise auf weitere relevante Gesprachspartner.

Ein guter Rat zum Abschluss: Ubernehmen Sie sich nicht! Die Er-
fahrung der Modellkommunen hat gezeigt, dass ein dritter und entschei-
dender Faktor flir den Erfolg der Strategischen Partnerschaft mitbertick-
sichtigt werden muss: Der Umfang der Strategischen Partnerschaft sollte
realistisch sein. Mit anderen Worten, wenn Sie in der Wirtschaftsforde-
rung alleine sind, sollte auch die Strategische Partnerschaft einen Um-
fang haben, den Sie mit Ihren begrenzten Ressourcen auch weiterhin
steuern kénnen. Achten Sie also darauf, dass die Anzahl der Unterneh-
men zu Beginn der Strategischen Partnerschaft auf vier bis acht Unter-
nehmen begrenzt bleibt.

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden
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Die Ergebnisse des Workshops sollten dokumentiert werden, da ihnen im

weiteren Verlauf eine wichtige Bedeutung zukommt.

Die Stadt Regensburg hat sich bei der Auswahl
des Partners fiir das Mikrocluster Sensorik ent-

W& Stadt
el schieden. Ausschlaggebend flur diese Entschei-

dung war der Querschnittscharakter der Senso-
rik. Von der Starkung der Sensorik durch die Partnerschaft verspricht
sich die Stadt Standortvorteile in anderen Wirtschaftsbereichen, in de-
nen die Sensorik eine zunehmend wichtigere Rolle spielt, etwa fir die
fir die Stadt Regensburg bedeutsamen Unternehmen des Automobil-
sektors. Bei der Auswahl der Gesprachspartner war dabei von vornher-
ein klar, dass ein forschungsintensives Cluster wie die Sensorik nicht
ohne Einbeziehung von Forschung und Lehre betrachtet werden kann.
Sowohl Lehrstuhlinhaber an Universitat als auch an der Fachhochschule
wurden daher als Gesprdachspartner identifiziert.

Die Stadt Kirn hat im Abwagungsprozess zwischen
verschiedenen Branchen die Entscheidung getroffen,
—N die Strategische Partnerschaft bewusst zu nutzen, um

K TR N . . .
e an (ba.  €IN NEU angesiedeltes Unternehmen aus dem Bereich
der Logistikbranche besser an die Stadt zu binden.
Wahrend Uber andere Unternehmen oder Branchen bereits detailliertes
Wissen um deren Erfolgsfaktoren existiert, waren die Erfolgsfaktoren
des Logistikunternehmens am Standort Kirn zum Projektbeginn noch
weitgehend unbekannt. Die Stadt Kirn hat sich daher entschieden, die

Partnerschaft rund um dieses wichtige Unternehmen aufzubauen.

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden
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Dritter Schritt: Interviews mit Unternehmen

Bei den ersten beiden Schritten standen die interne Sichtweise und die wirt-
schaftspolitischen Ziele der Kommune im Mittelpunkt. Mit dem dritten Schritt
wird ein wichtiger Perspektivwechsel vollzogen. Der Aufbau der Strategi-
schen Partnerschaft wird in diesem und den nachsten Schritten aus der Per-
spektive der Unternehmen und ihrer Erfolgsfaktoren am Standort vorange-
trieben. Die Unternehmen werden daher als Gesprachspartner der Stadt be-
reits in dieser dritten Phase in die konkrete Ausgestaltung der Partnerschaft
einbezogen.

Die Erfahrung der Pilotkommunen zeigt, dass so durch eine begrenzte Zahl
von Unternehmensgesprachen (5-10) auch in den gréBeren Kommunen ein
solides Verstandnis Uber den Cluster und seine Erfolgsfaktoren gewonnen
werden kann. Gegenliber umfassenderen (und teureren) Gutachten erhalten
Kommunen oder ihre Wirtschaftsférderer so ein smartes und glinstiges Ana-
lyseinstrument an die Hand.

ZIEL: Kenntnisse iiber die Branche bzw. den Cluster und seine Ver-
netzung, die Wettbewerbssituation der Unternehmen, die strategi-
schen Erfolgsfaktoren am Standort und die Erwartungen der Unter-
nehmen an eine Partnerschaft.

DAUER: = 4 Wochen

Ein zentrales Analyseinstrument beim Aufbau von Strategischen Partner-
schaften ist die Wertschépfungskette von Unternehmen. Dieses Standardin-
strument der Betriebswirtschaftslehre untergliedert den Produktionsprozess
von Unternehmen in einzelne Schritte, wobei zwischen primaren und sekun-
daren Funktionen unterschieden wird. Die Wertschépfungskette wird ge-
nutzt, um die strategischen Erfolgsfaktoren des Unternehmens und des
Clusters zu identifizieren.

Bedenken Sie beim Erstkontakt bitte, dass die Unternehmen bis zu diesem
Moment noch nichts von Ihrem Vorhaben wissen, eine Strategische Partner-
schaft mit Ihnen aufzubauen. Seien Sie also darauf vorbereitet, wiederholt
die Ziele und das Verfahren darzustellen. Vor diesem Hintergrund schlagen
wir konkret vor, die Ansprache der Unternehmen und das Fihren der Inter-
views an den folgenden Einzelschritten zu orientieren:

1. Recherche zur Branche, um die Unternehmen gut vorbereitet ansprechen
zu kénnen. Hierdurch sollten Sie bereits ein Grundverstdndnis Uber die
Branche, die Marktsituation sowie wichtige Akteure Ihrer Region gewin-
nen.

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden
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2. Anschreiben an die jeweiligen Unternehmen, in dem Ihr Vorhaben, eine
Strategische Partnerschaft aufzubauen, sowie der Wunsch nach einem
Gesprachstermin formuliert sind. Ansprechpartner sind die Unterneh-
mens- bzw. Niederlassungsleitungen. In den Pilotkommunen waren diese
ausnahmslos bereit, selbst ein Gesprach zu fiihren oder einen Stellver-
treter zu benennen. Nachstehend finden Sie ein Beispiel fir ein An-
schreiben an Unternehmen, das Sie als Vorlage verwenden kénnen.

Sehr geehrte Frau ABC,

die Stadt Modellstedt hat es sich zum Ziel gesetzt, strategischer
Partner der Unternehmen des Windenergieclusters zu werden.
In diesem Zusammenhang wiirde die Wirtschaftsférderung der
Stadt gerne ein Unternehmensgesprach mit Ihnen durchfiihren.

Zielsetzung des Vorhabens ist es, den Windenergiecluster zu
analysieren und strategische Erfolgsfaktoren der wichtigsten
Schlisselunternehmen zu benennen, damit der Standort sich zu
einem Wettbewerbsvorteil der Unternehmen entwickeln kann.

Ihr Unternehmen wurde von den Experten der Wirtschaftsforde-
rung, der IHK und der Handwerkskammer als ein Schllsselun-
ternehmen in diesem Cluster benannt.

In dem Interview mdchten wir gerne mit Ihnen Uber folgende
Themen aus Sicht Ihres Unternehmens sprechen:

= Marktsituation und Erfolgsfaktoren

= Qualitat des Windenergieclusters und
wichtige Kooperationen

= Potenzial einer strategischer Partner-
schaft zwischen der Stadt Modellstedt
und dem Windenergiecluster

Ich wiirde mich freuen, wenn Sie dazu bereit wéaren, sich an
dem Gesprdch zu beteiligen und werde in den nachsten Tagen
telefonisch fiir eine Terminabsprache auf Sie zukommen.

Mit freundlichen GriiBen

Name

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden

17



3.

Rufen Sie einige Tage nach dem Anschreiben an und vereinbaren Sie den
Termin. Es hat sich hierbei als vorteilhaft erwiesen, dass die Kommune
bzw. Wirtschaftsférderung in die Raume des Unternehmens geht. So re-
duzieren Sie den Zeitaufwand fir die Unternehmen und erhalten zugleich
einen eigenen Eindruck von dem Unternehmen und dessen Geschafts-
feld.

Planen Sie fir das Unternehmensgesprach zwei Stunden ein. Starten Sie
in das Gesprach mit einer kurzen Vorstellung des Vorhabens (ca. 10-15
Minuten). Bereiten Sie hierflir am besten eine kurze Prasentation vor, die
Sie bei allen Gesprachen mit Unternehmen nutzen kénnen. Beschreiben
Sie dabei Zielsetzung, Vorgehen, Zeitplanung und den erwarteten Nut-
zen und Aufwand fir die Unternehmen.

Fihren Sie das Gesprach entlang eines Leitfadens. So stellen Sie sicher,
dass Sie bei den Unternehmen vergleichbare Informationen erheben.
Nachstehend finden Sie den bei den Pilotkommunen verwendeten Frage-
bogen, der sich in dieser Form bewdahrt hat, aber nattrlich auch auf Ihre
individuellen Bedlrfnisse angepasst werden kann.

Interviewleitfaden Unternehmen

Unternehmensprofil

= Bitte geben Sie uns eine kurze allgemeine Einfihrung in Ihr Unter-
nehmen und Ihre Produkte bzw. Dienstleistungen

Marktsituation

» FUr welches Kundensegment oder welche Kunden arbeiten Sie?

= Wer sind die wichtigsten Lieferanten?

= Wer sind die wichtigsten Konkurrenten?

= Wie wirden Sie den Wettbewerb in Ihrem Markt beschreiben
(Preiswettbewerb, Qualitatswettbewerb, Nachfragermacht, Anbie-
termacht etc.)?

Unternehmensstrategie

= Wie behaupten Sie sich als Unternehmen in diesem Markt?

»= Vor dem Hintergrund dieser Strategie: Was sind die strategischen
Erfolgsfaktoren, damit Sie sich in diesem Markt behaupten?

= An welchen Stellen der Wertschdépfungskette liegen die strategi-
schen Erfolgsfaktoren?

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden
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Unternehmensinfrastruktur

Personalwirtschaft

Technologieentwicklung

Beschaffung
Eingangs- Opera- Aus- Marketing
logistik tionen gangs- und

logistik Vertrieb

Der Cluster

= Gibt es unter Ihren Kunden oder Lieferanten Unternehmen, die Sie
als Ihre Partner bezeichnen wirden bzw. mit denen Sie bereits eine

Partnerschaft eingegangen sind?

Art der . .
Unterneh- Raumliche
Partner- Bedeutung .
men Nahe
schaft

Existieren weitere Unternehmen oder Organisationen, mit denen
Sie kooperieren? An welchen Stellen Ihrer Wertschépfungskette

haben diese Kooperationspartner Bedeutung?

Unternehmensinfrastruktur

Personalwirtschaft

Technologieentwicklung

Beschaffung
Eingangs- Opera- Aus- Marketing
logistik tionen gangs- und

logistik Vertrieb

19
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Art der . .
Unterneh- Raumliche
Partner- Bedeutung .
men Nahe
schaft

* Gibt es Kooperationen, die Sie nicht eingehen kdnnen, weil kein
regionaler Partner vorhanden ist?

Ihre Partnerschaft mit der Kommune
= Was sind die zentralen Vor- und Nachteile Ihres Standortes?

= Wie kann die Partnerschaft zwischen Ihrem Unternehmen und Ihrer
Kommune Ihre Erfolgsfaktoren im Wettbewerb starken?

= Was erwarten Sie von einer Partnerschaft mit Ihrer Kommune?

Vielen Dank fiir das Gesprdch und Ihre Unterstiitzung.

Sollten Sie durch die ersten Gesprache noch auf weitere relevante Un-
ternehmen aufmerksam werden, flihren Sie auch mit diesen Gesprache.
Es ist jedoch nicht notwendig, mit allen im Cluster aktiven Unternehmen
Gesprache zu fiihren. Sie kénnen die Datenerhebung dann beenden,
wenn Sie einen sicheren Eindruck tGber den Cluster, seine Akteure und
deren Vernetzung gewonnen haben.

Auch fir Gesprdache mit Hochschulen und Forschungseinrichtungen kén-
nen Sie die Grundstruktur des Leitfadens verwenden. Insbesondere die
Fragen nach den Partnern und potentiellen Partnern fihren auch hier zu
guten Ergebnissen. Statt der Fragen nach den strategischen Erfolgsfak-
toren sollen Sie im Gesprach jedoch starker auf die Anbindung von For-
schungsergebnissen und den Verbleib von Absolventen abzielen.

Dokumentieren Sie die Gesprache entlang des Leitfadens. Sie schaffen
so eine ideale Basis fiir die folgenden Analyseschritte und stellen die Do-
kumentation dem Unternehmen zur Verfligung.
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Stadt Leipzig

Amt fiir Wirtschaftsférderung
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Vierter Schritt: Identifikation des Netzwerks

Nach den Gesprachen mit den Unternehmen verfligen Sie Uber die notwen-
digen Daten, um den von Ihnen ausgewdahlten Cluster ndher zu analysieren.

Haben Sie im zweiten Schritt eine Arbeitshypothese Uber Ihren Cluster er-
stellt, ist es jetzt an der Zeit, diese auf Basis der hinzugewonnenen Informa-
tionen zu Uberprifen und ggf. zu erganzen. Hierbei steht die Frage im Mit-
telpunkt, was den Cluster zusammenhalt.

ZIEL: Detaillierte Kenntnis iiber das existierende Netzwerk im aus-
gewdhlten Cluster sowie der zentralen Akteure (dem Nukleus) des
Clusters.

DAUER: = 2 Wochen

Grundlage Ihrer Analyse sind die Dokumentationen der Unternehmensge-
sprache. Hiervon ausgehend gehen Sie am besten in zwei aufeinander auf-
bauenden Schritten vor:

1. Machen Sie sich zunachst ein Bild Gber die Netzwerke jedes der inter-
viewten Unternehmen. Nutzen Sie hierfiir die von den Unternehmen er-
haltenen Informationen (ber existierende Partnerschaften, weitere Ge-
schéaftspartner und fehlende Partner/Geschéftspartner. Unterscheiden Sie
auch, welche der fiur das Unternehmen wichtigen Partner bzw. Ge-
schaftspartner in der Kommune, in der Region beziehungsweise auBer-
halb der Region ansassig sind. Hieraus kdénnen Sie spater Ansatze zur
Weiterentwicklung Ihres Clusters ableiten.

Nachstehend sehen Sie ein Beispiel fiir ein solches Netzwerk eines Un-
ternehmens:
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2.

Windcluster

Netzwerk fiir
Windrad AG
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Legende:
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Netzwerk

Im zweiten Schritt vereinen Sie die zuvor erstellen Netzwerke der einzel-
nen Unternehmen zu einem Netzwerk des gesamten Clusters. Unter-
scheiden Sie hierbei wiederum danach, ob Unternehmen in der Region
ansassig sind oder nicht. Daneben sollten Sie Giberlegen, welche der Un-
ternehmen Sie zum Nukleus des Clusters zdhlen und welche nicht. Die

Unternehmen im Nukleus halten Ihr Cluster zusammen und sind fir Sie
somit von besonderer Bedeutung.

Nachstehend ein Beispiel fiir das Bild eines Clusters:

Legende:
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{ t) In der Region

@ Partner

g @ Weitere Untenehmen

" Netzwerk
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3. AbschlieBend: Bewerten Sie die inhaltliche Ndhe der Unternehmen zu-
einander

Die inhaltliche Ndhe der Unternehmen zueinander wird spater maBgeblich

den organisatorischen Aufwand, den sie mit der Strategischen Partnerschaft

haben werden, beeinflussen. Orientieren Sie sich dabei an folgenden Frage-

stellungen:

e Sind sie bereits oder kénnten die Unternehmen unmittelbar in eine
konkrete Kunden-Lieferanten-Beziehung eintreten?

e Handelt es sich dabei um strategische Giter, also um Guter oder
Dienstleistungen, deren Qualitat und Preis in einem unmittelbaren
Zusammenhang mit der Wettbewerbsfdhigkeit der Unternehmen zu-
sammenhé&ngen?

e Wie ahnlich ist das Produktportfolio der analysierten Unternehmen?

e Haben die Unternehmen einen (oder mehrere) gemeinsam(e)
Absatzmarkt(e)?

e Haben die Unternehmen eine ahnliche GréBe?

In groBen Clustern mit zahlreichen Akteuren
kann das sich daraus ergebende Bild auf den

3.4 Stadt . .. . . .
Ry ersten Blick unubersichtlich erscheinen. In

der Stadt Regensburg hat es sich hierbei als

hilfreich erwiesen, das Cluster in Teilbereiche zu untergliedern. In
Regensburg konnte ein Teilcluster identifiziert werden, das starker
im Bereich von Forschung und Entwicklung (F & E) tatig ist und ein
anderen Teilcluster, das starker produktiv tdtig ist. Beim Versuch,
das Cluster zu segmentieren, hat es sich sowohl in der Stadt Re-
gensburg als auch in den anderen Kommunen als gtinstig heraus-
gestellt, sich an der Wertschépfungskette zu orientieren. F & E und
Produktion sind dabei nur zwei Beispiele, genauso kann es zum
Beispiel Teilcluster in den Bereichen Marketing oder der Personal-
wirtschaft geben.

Der breite Ansatz des Landkreises

<y
“andkretsOidenbug q
WI_O _5;“\-& Oldenburg bei der Auswahl des

Wirlschaltsforderungsgeselischait _IglIFT -V [ oile |[=) Strategische Partner-

schaft spiegelt sich in dem Bild des Clusters wider. So hat sich ge-

zeigt, dass, obwohl zahlreiche Unternehmen im Bereich der Um-
welttechnologien im Landkreis tatig sind, zwischen vielen kein
Netzwerk oder keine Kontakte bestehen, da von den Unternehmen
grundsatzlich unterschiedliche Geschaftsfelder oder Kundengrup-
pen bedient werden.
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Fiinfter Schritt: Identifikation der Erfolgsfaktoren

An die Analyse des Clusters schlieBt sich die Identifikation von dessen stra-
tegischen Erfolgsfaktoren als nachster logischer Schritt an. Klassisch werden
als strategische Erfolgsfaktoren eines Unternehmens jene Bereiche in der
Wertschépfungskette bezeichnet, die flir dessen Wettbewerbsfahigkeit von
zentraler Bedeutung sind. Dieses Verstandnis ldsst sich im Rahmen des Auf-
baus von Strategischen Partnerschaften auf die Wettbewerbsfahigkeit von
regionalen Clustern Ubertragen. Folglich geht es darum zu identifizieren,
welche strategischen Erfolgsfaktoren Uber die Wettbewerbsfahigkeit des
Clusters entscheiden. Die Starkung des Clusters in diesen Bereichen sollte
Ergebnis der Strategischen Partnerschaft sein.

ZIEL: Identifikation der strategischen Erfolgsfaktoren des ausge-
wadhliten Clusters.

DAUER: = 2 Wochen

Um die strategischen Erfolgsfaktoren zu erkennen, gehen Sie den gleichen
Weg wie zuvor beim Aufbau des Clusters. Identifizieren Sie zunachst die Er-
folgsfaktoren jedes einzelnen Unternehmens, um anschlieBend die Erfolgs-
faktoren des gesamten Clusters hieraus abzuleiten. Wir empfehlen entlang
der folgenden Arbeitsschritte vorzugehen:

1. Mit der Dokumentation der Unternehmensgesprache und Ihrer Recher-
che zur betreffenden Branche haben Sie bereits eine wichtige Grundlage
fir die Analyse der strategischen Erfolgsfaktoren der Unternehmen ge-
schaffen. Die Unternehmen wurden entlang der Wertschépfungskette
genau nach diesen Faktoren gefragt. Nun besteht Ihre zentrale Aufgabe
darin, diese Angaben anhand der Gesamtheit der Gesprache zu Uberpri-
fen, ggf. nach Ihrer Einschatzung zu erganzen und, wenn mdglich, zu
gewichten. Nutzen Sie hierflir die Wertschépfungskette der Unterneh-
men.
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Erfolgsfaktoren der Windrad AG

Unternehmensinfrastruktur

Personalwirtschaft

Technologieentwicklung Technologietransfer von Uni
Beschaffung
Eingangs- Operation Ausgangs- Marketing/ Kundendienst
logistik logistik Vertrieb
Verkehrs- Verkehrs- Image als
anbindung anbindung Windenergie-
standort

= Strategischer Erfolgsfaktor Text = Weiterer Erfolgsfaktor

Dieser Schritt ist flr die anderen interviewten Unternehmen des Clusters
zu wiederholen, bis alle strategischen Erfolgsfaktoren identifiziert sind.

Auf Basis der Einzelanalysen der strategischen Erfolgsfaktoren kdnnen
anschlieBend die Erfolgsfaktoren des Clusters herausgearbeitet werden.
Hierbei kann grundsatzlich summarisch vorgegangen werden, d. h. ein
strategischer Erfolgsfaktor eines zentralen Unternehmens ist auch ein
strategischer Erfolgsfaktor des Clusters. Wichtiger als eine komplette
Auflistung nachgeordneter Erfolgsfaktoren ist jedoch eine sinnvolle Re-
duktion. Begrenzen Sie die Anzahl der identifizierten strategischen Er-
folgsfaktoren oder setzen Sie sinnvoll Prioritdten. Ansonsten laufen Sie
an spaterer Stelle Gefahr, zu unkonkret zu werden und an den zentralen
Bediirfnissen des Clusters vorbeizuarbeiten. Gleichzeitig ist zu beriick-
sichtigen, dass nicht alle strategischen Erfolgsfaktoren immer fiir alle Un-
ternehmen des Clusters von Bedeutung sind. In grdoBeren Clustern kann
es daher zweckmaBig sein, strategische Erfolgsfaktoren fiir Teilbereiche
des Clusters zu identifizieren.

Ein Beispiel fir die strategischen Erfolgsfaktoren eines Clusters kann wie
folgt aussehen:
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Erfolgsfaktoren des Windenergieclusters

Unternehmensinfrastruktur

Personalwirtschaft

Lebensqualitédt in Modellstedt

Technologieentwicklung

Technologietransfer von Uni/FH I

Beschaffung
Eingangs - Operation Ausgangs- Marketing-/ Kundendienst
logistik logistik Vertrieb
Verkehrs - Produktions - || Verkehrs- Image als Produktionsnahe-
anbindung kosten anbindung Windenergie - || Dienstleistungen
standort
= Strategischer Erfolgsfaktor Text = Weiterer Erfolgsfaktor

3. Mit der Identifikation der strategischen Erfolgsfaktoren des Clusters ha-
ben Sie einen GroBteil der Analyse beim Aufbau einer strategischen
Partnerschaft geleistet und damit einen wesentlichen Meilenstein er-
reicht. Bevor Sie auf dieser Basis konkrete MaBnahmen entwickeln, gilt
es jedoch Ihre bisherigen Ergebnisse zu rekapitulieren. Sie kénnen an
dieser Stelle das frither im Prozess formulierte Wirkungsziel Gberpriifen.
Leitfrage sollte dabei sein, ob das eingangs formulierte Ziel nach jetzi-
gem Kenntnisstand verhaltnismaBig erscheint.

Zusatzlich

sind

konkrete

Ergebnisziele zu erganzen.

Die Ergebnisziele sollten sich dabei aus den identifizierten strategischen
Erfolgsfaktoren ableiten lassen und dazu beitragen, die anvisierte Wir-

kung zu erreichen. Beschranken Sie sich hierbei auf eine tUberschaubare
Anzahl an Zielen.

Modellstedt soll der deutsche Standort
fir die Herstellung von
Windenergieanlagen werden

Ausbau der Arbeitsplatze im
Windenergiecluster

Image als Windenergiestandort starken

Vernetzung von UNI und FH mit
Windkraftunternehmen aufbauen

Finanzierungsmaéglichkeiten fiir High-
Tech-Unternehmen im Cluster
verbessern

27

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden



4. Sind die Wirkungs- und die Ergebnisziele definiert, kdnnen im letzten
Teilschritt geeignete Indikatoren identifiziert werden. Anhand dieser In-
dikatoren kénnen die erreichten Wirkungen und Ergebnisse gemessen
werden. Fir manche Ziele sind dies einfach zu messende Werte, z. B. die
Anzahl der Arbeitsplatze im Cluster. Schwieriger ist es dort, wo keine
einfache Quantifizierung méglich ist, so ist z. B. das Image schwer
messbar. Seien Sie kreativ und entwickeln Sie geeignete Indikatoren, die
ohne groBen Aufwand zu erheben sind (z. B. Besuche auf der Internet-
seite des Windenergieclusters).

In Leipzig hat sich gezeigt, dass nicht alle stra-

X/l tegischen Erfolgsfaktoren immer fiir das ge-
samte Energiecluster Gultigkeit haben mussen.

Stadt Leipzig So konnten fir die Leuchtturmunternehmen
Amtfirwinschafisiorderind 5us dem Bereich des Energiehandels Erfolgs-
faktoren identifiziert werden, die stark mit dem Image der Stadt als
Energiestandort im Zusammenhang stehen. Insbesondere hat sich

herausgestellt, dass ein Unternehmen selbst als Imagetrager fiir den
Energiestandort zum Erfolgsfaktor geworden ist. Dahingegen ist flr
die klein- und mittelstéandischen Unternehmen der Energieinfrastruk-
tur und des Energieanlagenbaus insbesondere Marketingkompetenz
der zentrale Erfolgsfaktor.

In der Stadt Kirn konnten mehrere strategische Er-
folgsfaktoren flir das Logistikunternehmen am
— Standort Kirn identifiziert werden. Das bei Projektbe-
KUQLEWN” ginn formulierte Wirkungsziel (Schaffung und Siche-
rung von Arbeitsplatzen im und um das Unterneh-
men) wurde dabei bestatigt. Bei der Formulierung des durch die Stra-
tegische Partnerschaft geplanten Ergebnisziels wurde entschieden,
nur zwei der drei identifizierten Erfolgsfaktoren nicht zum Ge-
genstand der Partnerschaft zu machen. Nicht berilicksichtigt wurde
die hohe Abhédngigkeit des Unternehmens von seinen bisherigen Kun-
den, da aufgrund der Komplexitdt der Anforderungen der Kunden, die
Kundenakquisition in diesem Fall hur vom Unternehmen selbst durch-
gefiihrt werden kann. Aufgabe der Stadt ist es, das Unternehmen mit
anderen lokalen Unternehmen zu vernetzen.
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10.

Sechster Schritt: Entwicklung von MaBnahmen

Nachdem die Analyse der strategischen Erfolgsfaktoren abgeschlossen ist,
sind Sie vorbereitet ein geeignetes MaBnahmenpaket zu formulieren, um
eben diese Faktoren zu starken. Jede der MaBnahmen sollte dazu beitragen,
dass eines oder einige der formulierten Ergebnisziele der Strategischen Part-
nerschaft erreicht wird. Alle MaBnahmen setzen an den kritischen Erfolgsfak-
toren an. Das hei3t dort, wo es die Unternehmen des Clusters tatsachlich
bendtigen. Die knappen kommunalen Ressourcen fiir die Wirtschaftsforde-
rung kdnnen so gezielt statt nach dem GieBkannenprinzip eingesetzt werden.
Ihre Leitfrage sollte dabei lauten: Durch welche MaBnahmen kann die Kom-
mune die strategischen Erfolgsfaktoren des Clusters starken?

ZIEL: Entwicklung eines MaBnahmenpakets, das die identifizierten
strategischen Erfolgsfaktoren starkt.

DAUER: = 2 Wochen

Bei der Ausgestaltung des MaBnahmenpakets ist das Rad nicht immer neu zu
erfinden. Vielmehr sind zunachst die in Ihrer Kommune bereits existierenden
MaBnahmen zu Uberprifen, bevor diese durch geeignete neue MaBnhahmen
punktuell erganzt werden. Wir schlagen vor, nach der folgenden Systematik
vorzugehen:

1. Uberpriifung existierender MaBnahmen: Nehmen Sie die durch die
strategische Partnerschaft zu erzielenden Ergebnisse als erste Orientie-
rung und Uberprifen Sie die von Ihnen in der Wirtschaftsférderung be-
reits praktizierten MaBnahmen auf ihre Wirksamkeit, um eines oder
mehrere der geplanten Ergebnisse zu erreichen. Oft existieren in Kom-
munen bereits geeignete MaBnahmen, ohne dass diese jedoch den hier
betrachteten Unternehmen bekannt sind. Uberpriifen Sie systematisch,
welche Ihrer existierenden MaBnahmen einen Beitrag zur Starkung der
strategischen Erfolgsfaktoren bieten kann. Die zentrale Herausforderung
besteht hierbei darin, die vorhandenen MaBnahmen sinnvoll in einen Ge-
samtzusammenhang mit neuen MaBnahmen zu stellen.

2. Entwicklung neuer MaBnahmen: In der Regel reichen die vorhande-
nen MaBnahmen noch nicht aus, um die gewlinschten Ergebnisse fir die
Partnerschaft zu erreichen. Daher sind nach dem Uberpriifen vorhande-
ner MaBnahmen geeignete neue bzw. erganzende MaBnahmen zu entwi-
ckeln. In der Regel, so unsere Erfahrung, sind Sie durch die Gesprache
mit den Unternehmen bereits auf mdgliche Ideen fiir MaBnahmen gesto-
Ben. Uberpriifen Sie diese Ideen auf ihre erwartete Wirksamkeit im Hin-
blick auf die Starkung der strategischen Erfolgsfaktoren. Daneben lohnt
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es sich oft, einen Blick Uber den Tellerrand zu werfen. So bieten bei-
spielsweise die Ergebnisse des BMWA-Projektes zu ,Good Practice an der
Schnittstelle von Kommunen zu Unternehmen“? eine Reihe von Praxis-
ideen, die Sie auf die Bedeutung in Ihrer Kommune tberprifen kénnen.

Steuerung der Partnerschaft: Eine MaBnahme, die Sie unter keinen
Umstanden vergessen sollten, ist die Auswahl der Form der Steuerung
der Strategischen Partnerschaft von Ihrer Kommune mit dem ausge-
wahlten Cluster. Normalerweise Gbernimmt dies die Wirtschaftsférderung
selbst, teilweise werden aber auch Unternehmensvertreter miteinbezo-
gen. Auch hier gilt: Weniger kann mehr sein. Biindeln Sie Ihre Krafte in
den erfolgversprechendsten MaBnahmen, die zweckmaBig miteinander
vernetzt sind.

Indikatoren: Denken Sie auch auf Ebene der MaBnahmen daran, geeig-
nete Indikatoren zu benennen. Fir die QualitatsmaBstabe von Indikato-
ren gilt das gleiche wie bei der Formulierung der Wirkungs- und Ergeb-
nisziele in den Schritten zwei und finf. Formulieren Sie mdglichst kon-
krete bzw. quantifizierbare Indikatoren.

In dem fiktiven Beispiel von Modellstedt kénnte eine MaBnahme etwa
lauten: Eine gemeinsame Imagekampagne der Stadt und der Unterneh-
men durchzufiihren. Geeignete Indikatoren wéren die Erstellung einer
Imagebroschiire und der Versand von Exemplaren an potentiell interes-
sierte Unternehmen im Bundesgebiet.

Zielhohen: Nicht alle Pilotkommunen haben sich dafiir entschieden,
neben den Indikatoren auch konkrete Zielhéhen, also z.B. eine Anzahl
von 1000 Exemplaren, fir den Erfolg bei den einzelnen MaBnahmen zu
benennen. Dies kann jedoch im Sinne eines Ansporns, dieses Ziel errei-
chen zu wollen, dennoch sinnvoll sein. Treffen Sie die Entscheidung hier-
Uber im Idealfall gemeinsam mit den Unternehmen des Clusters.

e Im Landkreis Oldenburg wurden bei der Ent-
WLO _ 2R wicklung von MaBnahmen die Fortbildungsan-

AP dloiEi®  gebote der Universitat direkt eingebunden. Als
Reaktion auf den identifizierten Bedarf an Marketing- und Verkaufskompe-
tenzen bietet die Universitat den Unternehmen einen berufsbegleitenden
»~Bachelor of Business Administration"-Studiengang an. Der Landkreis be-
teiligt sich an der Finanzierung dieser QualifizierungsmaBnahme.

2 Die Ergebnisse des Projekts liegen in Gestalt eines Karteikastens vor, in dem uber
100 gute Beispiele systematisiert und beschrieben werden: ,Good Practice an der

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden



Stadt Leipzig

Amt fiir Wirtschaftsférderung

Schnittstelle zwischen Unternehmen und Kommunen“, RKW-Verlag, 2001, ISBN: 3-
896441-70-1, Preis: 43,- Euro.
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11.

Siebter Schritt: Das Partnerschaftsangebot

Nach Abschluss der MaBnahmensammlung verfligen Sie Uber ein in sich ge-
schlossenes Konzept fiir Ihre Partnerschaft mit dem ausgewahlten Cluster.
Wichtig ist nun, dies zielgruppenspezifisch — d. h. fir die Unternehmen im
Cluster - aufzubereiten. Hierfiir empfehlen wir, Ihre Arbeit in einem Partner-
schaftsangebot schriftlich zusammenzufassen. Dieses Angebot bildet, wenn
es mit allen Beteiligten abgestimmt ist, die vertragliche Grundlage fir die
Partnerschaft. Spatestens an dieser Stelle des Prozesses gewinnen damit
auch die Steuerung und die Bewertung der Partnerschaft an Bedeutung.

ZIEL: Erstellung eines auf die Unternehmen des Clusters abgestimm-
tes schriftliches Partnerschaftsangebot.

DAUER: = 2 Wochen

Nach der Projektarbeit ist die Verlockung groB, Ihre analytische Arbeit allen
Beteiligten Schritt flr Schritt nachvollziehbar zu machen. Unsere Erfahrung
hat gezeigt, dass dieser Weg den Umfang eines zielgruppengerechten Part-
nerschaftsangebotes sprengen wiirde. Wir empfehlen Ihnen daher, ein knap-
pes, auf die konkreten MaBnahmen und Ergebnisse fokussiertes Partner-
schaftsangebot zu formulieren. Der Umfang sollte im Idealfall 10-15 Seiten
nicht tGberschreiten. Nachfolgend finden Sie einen Gliederungsvorschlag:

INHALT ShH) r
=

PARTNERSCHAFTSANGEBOT
1. Pradambel
. Beteiligte

. Ziel der Partnerschaft

. Weiteres Vorgehen

2
3
4. MaBnahmen
5
6

. Kontakt
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e Die Praambel (eine Seite) fasst die Ausgangslage zusammen, verweist
auf den Entstehungszusammenhang und fordert, wenn dies gewollt ist,
weitere Unternehmen auf, sich an der Partnerschaft zu beteiligen.

e Unter Beteiligte (eine Seite) werden jene Unternehmen, Institutionen
und Personen benannt, die an der Ausarbeitung der Partnerschaft betei-
ligt waren.

e Ziel der Partnerschaft (ein bis zwei Seiten) fasst knapp die Wirkungs-
und Ergebnisziele zusammen.

e MaBnahmen (finf bis acht Seiten) sollten den Hauptteil des Partner-
schaftsangebotes darstellen. Hier werden Ihre konkreten MaBnahmen
benannt. Gliedern Sie diesen Teil entsprechend der Zielsetzung. Haben
Sie etwa unterschiedliche MaBnahmen fiir verschiedene Zielgruppen oder
MaBnahmen fir unterschiedliche Ziele, so nutzen Sie diese Kriterien zur
Untergliederung. Ziel sollte sein, dass jedes Unternehmen schnell die flr
sich relevanten MaBnahmen findet.

e Unter weiterem Vorgehen (eine Seite) wird beschrieben, wie sich die
Partnerschaft weiterentwickelt. Hier kénnen Sie z. B. eine Evaluation
bzw. Bewertung der Partnerschaft (s. u.) oder eine regelméBige Uber-
priufung der Zielrichtung festschreiben und dariber hinaus gesondert auf
die Organisation der Partnerschaft eingehen.

¢ Kontakt (eine Seite) benennt jene Personen, die fiir die Partnerschaft
verantwortlich sind. Dies ist in der Regel die Wirtschaftsférderung, kann
daneben aber auch ein Unternehmen sein, das sich neben der Kommune
mit an die Spitze der Partnerschaft stellt.

Achten Sie bei der Formulierung des Partnerschaftsangebots darauf, Ziele
und MaBnahmen so zu formulieren, dass die Einhaltung bzw. das Erreichen
der Ziele klar Uberprifbar ist. Dies erleichtert Ihnen die Steuerung der Part-
nerschaft sowie die spatere gemeinsame Bewertung der erzielten Erfolge.

Ein einfaches Steuerungsinstrument fiir die Partnerschaft kann eine Tabelle

sein, die alle wichtigen Daten zusammenfasst. Nachstehend finden Sie ein
Beispiel fir eine solche Tabelle.
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Bis

Was Wer Indikator Kennzahl
wann
Wirkungsziel
Anzahl der Arbeits- | - 2010 Anzahl der Ar- | Stand Ende
platze im beitsplatze 2002: 450
Windkraftcluster Arbeitsplatze
bis 2010 verdop-
peln
Ergebnisziel
Neuansiedlung von | - 2010 Anzahl neu | Stand Ende
finf Unternehmen angesiedelter 2002:
Unternehmen 24 Unterneh-
men
Universitat besser | - Ende Einstellung von | bis 2004: 10
an Unternehmen 2007 Absolventen Einstellungen
anbinden der Universitat | jahrlich
durch Unter- | ab 2005: 20
nehmen des | Einstellungen
Windenergie- jahrlich
clusters
MaBnahmen
Veranstaltung Stadt | Mitte 1. Kongress | zu 1. ja/nein
Windkraft- Kon- | Mo- 2004 findet statt zu 2. Erfolg
gress dell- 2. Anzahl der | bei 100 Teil-
stedt Teilnehmer nehmern
Stiftungsprofessur | Wind | Ende Professur ge- | ja/nein
Windkraft rad 2003 schaffen
AG
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Nachdem Sie das Partnerschaftsangebot formuliert haben, ist dieses mit den
Partnern, d.h. den Unternehmen des Clusters abzustimmen. So wird aus
dem Partnerschaftsangebot ein Partnerschaftsvertrag bzw. eine Partner-
schaftsvereinbarung. ZweckmaBiger Weise kdnnen Sie dieses im Rahmen
der Einladung zum Unternehmensworkshop einleiten. Das praktische Vorge-
hen hierzu wird im folgenden Schritt beschrieben.

Nutzen Sie die Zeit bis zum Unternehmerworkshop und informieren Sie aus-
gewadhlte Unternehmen Uber Ihre Vorstellungen. Gegebenenfalls gewinnen
Sie bereits einige Unternehmer dafir, einzelne MaBnahmenpakete auf dem
im Folgenden beschriebenen Unternehmerworkshop selbst zu prasentieren
und sich damit auch der Verantwortung fiir die Umsetzung der MaBnahmen
zu stellen.

. ' Der Partnerschaftsvertrag im Landkreis Ol-
WLO _ 27T denburg umfasst eine Tabelle, in der die

LIREEEIOECCIIREEESESIBIS  Verantwortung fiir einzelne MaBnahmen, die
nachsten einzuleitenden Schritte und eine Abschatzung der hierfiir not-
wendigen Ressourcen benannt werden. Auf diese Weise werden allen Be-
teiligten die flur sie aus der Partnerschaft entstehenden Aufgaben und Auf-
wande auf einen Blick sichtbar.
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12,

Achter Schritt: Unternehmensworkshop

Nach der Erstellung des Partnerschaftsangebots hat Ihre Arbeit die erste
groBe Bewahrungsprobe zu bestehen. Sie prasentieren Ihre Analyse und das
Angebot vor den Unternehmen des Clusters, d. h. vor Ihren kiinftigen Part-
nern. Sie schaffen so die Grundlage fir eine tragfédhige Strategische Partner-
schaft. Neben der inhaltlichen Abstimmung dient der Workshop auch einem
personlichen Kennen lernen. Unsere Erfahrung zeigt, dass sich selbst in
Kommunen mittlerer GréBe die Geschaftsfihrungen der Unternehmen des
Clusters haufig personlich nicht kennen.

ZIEL: Ein mit den Unternehmen abgestimmtes Partnerschaftsange-
bot und ein gemeinsames Verstandnis liber das weitere Vorgehen.

DAUER: = 4 Wochen inklusive Planung (parallel zur Ausarbeitung des
Partnerschaftsangebots)

Der Erfolg des Unternehmensworkshops hdngt wesentlich von einer durch-
dachten Planung und einer auf die Unternehmen abgestimmten Durchfiih-
rung ab. Bereiten Sie den Workshop rechtzeitig vor, die folgenden Schritte
kénnen Sie hierfir als Leitfaden verwenden:

1. Interne Terminplanung: Planen Sie einen Termin, den alle in Ihrem
Haus beteiligten Personen wahrnehmen kdnnen. Denken Sie bei der
Termingestaltung an einen fir die Unternehmen freundlichen Termin.
Planen Sie einen Termin von zwei oder besser noch drei Stunden.

2. Ortlichkeit: Sie kénnen den Workshop entweder bei sich durchfiihren
oder geeignete Raumlichkeiten anmieten. Alternativ dazu kdnnen Sie
aber auch im Rahmen des Unternehmensworkshops bereits einen weite-
ren Schritt zur Partnerschaft nehmen, indem die Veranstaltung in den
Rdumen eines der Unternehmen stattfindet.

3. Einladung: Laden Sie rechtzeitig ein, damit die Unternehmen den Ter-
min einplanen kénnen. Richten Sie die Anschreiben an Ihre Gesprachs-
partner. Wenn Sie nicht mit der Geschaftsfiihrung gesprochen haben, in-
formieren Sie auch diese Uber den Termin. SchlieBlich sollen die Teil-
nehmer fir ihr Unternehmen sprechen kénnen. Denken Sie auch an die
Unternehmen, die zum Cluster zdhlen, mit denen Sie jedoch kein Unter-
nehmensgesprach gefilhrt haben. Fligen Sie Ihr als Entwurf gekenn-
zeichnetes Angebot dem Anschreiben bei, so kdnnen sich die Unterneh-
men bereits im Vorwege ein Bild Uber Ihr Angebot machen.
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Vorbereitung: Bereiten Sie neben den organisatorischen Dingen eine
Prasentation des Partnerschaftsangebots vor. Hierin fassen Sie in 20 bis
30 Minuten nochmals die wesentlichen Punkte Ihrer Analyse und Ihres
Angebots zusammen. Ist es Ihnen gelungen, Unternehmer bereits vorab
flir die Umsetzung bestimmter MaBnahmen zu gewinnen, stimmen Sie
Ihre Prasentation ab. Daneben schlagen wir vor, einen ,Letter of Intent",
eine Art Interessensbekundung vorzubereiten. Dieser wird am Ende der
Veranstaltung verteilt und fordert die Unternehmen auf, Position zu dem
Partnerschaftsangebot zu beziehen. Nachstehend finden Sie einen Ent-
wurf, den Sie an Ihre Bedlrfnisse anpassen kénnen:

LETTER OF INTENT
»Strategische Partnerschaft zwischen der Stadt Modellstedt
und dem Windenergiecluster"

Hiermit bestétigt die Firma:

dass sie sich

aktiv an der Strategischen Partnerschaft beteiligten wird;

an Einzelaktivitédten der Partnerschaft beteiligen will und tiber
den weiteren Verlauf der Partnerschaft informiert werden maéchte;

nicht flr die Partnerschaft interessiert.

Ort, Datum

Unterschrift/Firmenstempel

Durchfiihrung: Mit einer sorgféltigen Vorbereitung wird der Unterneh-
mensworkshop sicher ein Erfolg. Bedenken Sie, dass sich die Teilnehmer
noch nicht alle kennen und planen Sie daher genligend Zeit fiir eine Vor-
stellungsrunde ein. Uberlegen Sie daneben, wie Sie es vermeiden kén-
nen, in einen Rollenkonflikt zu geraten. Es kann ein Problem sein, selber
inhaltlich mitdiskutieren zu wollen und die Veranstaltung zu moderieren.
Holen Sie sich im Zweifelsfall Unterstiitzung aus Ihrem Haus oder von
auBen fur die Moderation der Sitzung. Als Erfolgsfaktor hat sich gezeigt,
wenn Unternehmen Teile der MaBnahmen selber prasentieren. Dadurch
gewinnt das Vorhaben an Verbindlichkeit und der Ubergang zwischen
Konzept und Umsetzung verlauft gleitend. Wenn Sie zwei Stunden Zeit
haben, schlagen wir den folgenden Ablauf vor:
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AGENDA
e BegriBung, Vorstellung des Programms (10 Minuten)
e Vorstellungsrunde der Teilnehmer (30 Minuten)

e Prasentation des Partnerschaftsangebots (30 Minuten)
e Diskussion des Angebots (60 Minuten)

e Verstandigung Uber weiteres Vorgehen (20 Minuten)

6. Verstdndigung iiber weiteres Vorgehen: Fiir die Nachhaltigkeit der
Veranstaltung ist es von zentraler Bedeutung, dass Sie die Veranstaltung
nicht beenden, bevor Sie sich liber das weitere Vorgehen verstandigt ha-
ben. Hierzu zahlt, dass die Unternehmen den Letter of Intent mitnehmen
und bis zu einem festgelegten Zeitpunkt an Sie zuriicksenden. Daneben
sollten Sie aber auch die Unterzeichnung des Partnerschaftsvertrags pla-
nen. Auch diese im nachsten Kapitel naher beschriebene Unterzeichnung
von Kommune und Unternehmen sollten Sie am Ende der Veranstaltung
ankindigen und hierflr im Idealfall einen Termin abstimmen.

7. Nachbereitung: Uberarbeiten Sie auf Basis des Feedbacks der Unter-
nehmen das Partnerschaftsangebot und planen mit den Unternehmen,
die im Letter of Intent ihr Interesse bekunden, die 6ffentlichkeitswirksa-
me Unterzeichnung. Die hierfir notwendigen Tatigkeiten werden im
nachsten Schritt beschrieben.

Die Stadt Regensburg hat sich entschieden, bereits
mit der Prasentation des Partnerschaftsangebots

446 Stadt
i einen Schritt auf die Unternehmen zuzugehen. Die

Prasentation fand in einem der beteiligten Unter-
nehmen statt. Ein Erfolg dieser Veranstaltung war, dass sich die beteilig-
ten Unternehmen und die Stadt am Ende der Veranstaltung gleich zu ei-
nem nachsten Treffen verabredet haben - dann in einem anderen Unter-
nehmen.

” In der Stadt Leipzig wurde das Partnerschaftsangebot

g}"' auf einer zweistiindigen Veranstaltung gemeinsam von

Stadt Leipzig der Wirtschaftsférderung, dem Dezernenten fir Wirt-

AmtflrWinsehatisforderin - gchaft und Arbeit sowie dem Vorsitzenden des Wirt-
schaftsauschusses prasentiert und mit den Unternehmen diskutiert.
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13.

Neunter Schritt: Umsetzung

Die Aufbruchsstimmung nach dem durchgefiihrten Unternehmensworkshop
hilft, den Aufbau Ihrer Strategischen Partnerschaft zligig abzuschlieBen.
Hierbei unterzeichnen die Beteiligten das Uberarbeitete Partnerschaftsange-
bot. Nutzen Sie diese Gelegenheit fir eine 6ffentlichkeitswirksame Veranstal-
tung.

ZIEL 1: Eine offentlichkeitswirksame von den Partnern unterzeichne-
te Partnerschaftsvereinbarung.

DAUER: = 4 Wochen

Mit einer unterzeichneten Partnerschaftsvereinbarung runden Sie Ihre kon-
zeptionelle Arbeit ab, denn sie besiegelt die Partnerschaft zwischen Ihrer
Kommune und dem ausgewahlten Cluster. Die Vereinbarung ist hierbei we-
niger im rechtlichen Sinne zu verstehen als eine Absichtserklarung der Betei-
ligten, die Partnerschaft und die hierin formulierten MaBnahmen umzuset-
zen. Gehen Sie hierbei die folgenden Schritte:

1. Terminplanung: Wenn dies noch nicht auf dem Unternehmensworkshop
geschehen ist, legen Sie mdglichst schnell einen Termin fir die Unter-
zeichnung fest und finden eine geeignete Raumlichkeit.

2. Information/Einladung Presse: Informieren Sie Medienvertreter Gber
den Termin. Eine mdglichst breite Berichterstattung lber die Strategi-
sche Partnerschaft ist ein wichtiger Erfolg fiir Ihren Standort.

3. Unterzeichner klaren: Kldren Sie, welche der Unternehmen an der
Veranstaltung teilnehmen und den Partnerschaftsvertrag unterzeichnen
werden. Dies sind grundsatzlich alle Unternehmen, die ihr Interesse im
Letter of Intent geduBert haben. Von Seiten der Kommune sollten nach
Mdglichkeit sowohl die Wirtschaftsférderung und der Blirgermeister bzw.
der zustandige Dezernent unterzeichnen. Betrachten Sie die bei der Un-
terzeichnung beteiligten Unternehmen als Erstunterzeichner, aber halten
Sie die Partnerschaft offen fiir weitere interessierte Unternehmen.

4. Vorbereitung: Fligen Sie dem Partnerschaftsangebot eine Seite bei, die
alle Beteiligten unterzeichnen kdénnen. Mit der Unterzeichnung wird aus
dem Partnerschaftsangebot ein -vertrag. Benennen Sie das Dokument
auf dem Titel entsprechend um. Bereiten Sie gentigend Exemplare fir al-
le Beteiligten und die Medienvertreter vor. Bereiten Sie daneben eine
kurze Ansprache von Seiten der Stadt vor und versuchen Sie auch ein
Unternehmen flr eine Ansprache zu gewinnen.
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5. Durchfiihrung: Beginnen Sie die Veranstaltung mit einer knappen Vor-
stellung Ihrer Partnerschaft und der daran beteiligten Unternehmen, ge-
folgt von kurzen Ansprachen eines Unternehmens und der Stadt. Abge-
schlossen wird die Veranstaltung mit der Unterzeichnung durch die an-
wesenden Unternehmen. Durch eine Medienberichterstattung Uber die
Unterzeichnung erfahren weitere Unternehmen des Clusters von der
Partnerschaft. Fordern Sie diese direkt auf, der Partnerschaft beizutre-
ten.

6. Internetauftritt der Partnerschaft: Ab einer gewissen GréBenordnung
lohnt es sich, der Partnerschaft eine eigenstandige Internetprasens zu
geben. In kleineren Kommunen sollte aber zumindest auf die Partner-
schaft auf der Homepage der Kommune (und der Unternehmen) hinge-
wiesen werden. Hier kann die Moglichkeit zum Download des Partner-
schaftsvertrags bestehen.

Mit der Unterzeichnung verfliigt Ihre Kommune Uber eine erste Strategische
Partnerschaft mit einem Cluster. Diese gilt es nun mit Leben zu fillen, d. h.

die formulierten MaBnahmen zeitgerecht umzusetzen.
Wichtig erscheint dabei, dass Sie die Partnerschaft nicht als starres Korsett
betrachten. So besteht aus unserer Sicht die wichtigste Wirkung der Strate-
gischen Partnerschaft darin, dass Kommune und Unternehmen gemeinsam
als Partner den Standort fur den Cluster weiterentwickeln und sich gegensei-

tig rechtzeitig Uber bevorstehende Veranderungen informieren. So kann die
Strategische Partnerschaft stets an die sich wandelnden Rahmenbedingun-
gen angepasst werden.

Besiegelung im Rathaus eine Pressekonferenz ange-
.. setzt, auf der Vertreter aus Politik und Verwaltung

Stadt Leipzig : :
Amt filr Wirtschaftsforderung gemeinsam mit Unternehmensvertretern den Part-
nerschaftsvertrag unterzeichnet haben und somit

@"' Die Stadt Leipzig hat zur o&ffentlichkeitswirksamen
gleich den ersten Schritt zur Starkung der Stadt als Energiestandort ein-
leiteten.

Die Stadt Regensburg verschaffte ihrer Strategi-
schen Partnerschaft mit dem Sensorikcluster eine

34 Stadt
Ll eigene Internetprasenz, Uber die Informationen

zur Partnerschaft und ihren Zielen sowie zu den
beteiligten Unternehmen abrufbar sind. Als Namen fiir die Domain, der
sowohl auf die Stadt als auch auf Sensorik hinweist, hat sich die Stadt fir
die schwedische(!) Internetadresse www.regensburg.se entschieden.
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Wahl der Organisationsform: Auf was Sie achten miissen

Ist die Partnerschaftsvereinbarung unterzeichnet, ist es nun an der Zeit sich
mit der Umsetzungsplanung zu beschaftigen. Zentraler Bestandteil ist dabei
die Wahl der Organisationsform. Jede Strategische Partnerschaft hat ihre
individuellen Wirkungs- und Ergebnisziele und ihren individuellen Zuschnitt
an Partnern, die andere Anforderungen an die Organisation der Strategi-
schen Partnerschaften stellen.

Damit die Umsetzung der einzelnen MaBnahmenpakete auch die erwartete
Wirkung entfaltet, lohnt es sich, die Aufbruchsstimmung der Partnerschafts-
vereinbarung daflir zu nutzen, Verantwortlichkeiten, Rollen und Aufgaben
unter den Partnern zu vereinbaren. Um dies tun zu kénnen, muss die Orga-
nisationsstruktur und gegebenenfalls auch die Organisationsform geklart
werden.

Ziel 2: Auswahl der passenden Organisationsform zur Umsetzung der
vereinbarten MaBnahmen

Um zu einer ersten Einschatzung der organisatorischen Bedarfe zu kommen
positionieren Sie bitte ihre Strategische Partnerschaft in folgender Matrix:

Hoch
A

Typ III - TypI-
Strategische Mikrocluster
Allianz

0]

e

H(v}

=

Ja:) Typ IV - Typ II -

o] Impuls- Standort-

= partnerschaft partnerschaft

c

=

Niedrig I Arnzahl » Hoch

nza

Im Schritt vier - Identifikation des Netzwerks haben Sie bereits die inhaltli-
che Ndhe der Strategischen Partner zueinander analysiert. Die zweite Di-
mension, die Sie beachten miissen, leitet sich aus der Anzahl der Strategi-
schen Partner ab. Sie hat erhebliche Auswirkungen auf ihre zukiinftige Orga-
nisationsstruktur. Orientieren Sie sich dabei an folgenden Erfahrungswerten:
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Geringe Anzahl: 1-10 Unternehmen (also ohne o6ffentliche Partner)
Hohe Anzahl: 10-25 und mehr

Sie kénnen jetzt anhand der Matrix erkennen, welche Art der Strategischen
Partnerschaft Sie eingegangen sind:

Mikrocluster
Standortpartnerschaft
Strategische Allianz
Impulspartnerschaft

Die vier unterschiedlichen Arten der Strategischen Partnerschaft und worauf
bei der Umsetzung zu achten ist, werden im folgenden Abschnitt erlautert.

Zunachst allerdings noch eine Anmerkung grundsatzlicher Natur: Fir jede
Organisationsform sind folgende drei Hauptaufgabenbereiche von Relevanz.

Management: Das Management ist flir die Steuerung und Erfolgs-
kontrolle der Partnerschaft als Ganzes verantwortlich. Dabei muss
unterschieden werden zwischen strategischem Management, das fur
die langfristige Planung und Zielerflllung zustdndig ist, und operati-
vem Management, welches fir die tagliche Umsetzung der MaBnah-
men verantwortlich ist. Je nach Partnerschaftstyp kann die Kommu-
ne entweder dafir alleine verantwortlich sein, in Form einer Doppel-
spitze gemeinsam mit einem Unternehmen, z.B. wenn Hochschulen
beteiligt sind, in Form einer Lenkungsgruppe.

Information: Damit die Strategische Partnerschaft im Sinne der
Wirkungs- und Ergebnisziele umgesetzt werden kann, muss dafur
gesorgt werden, dass alle Partner ausreichend informiert werden. Es
hat sich gezeigt, dass klassische Instrumente der Offentlichkeitsar-
beit allein wie Newsletter u.a. nicht ausreichen. In den meisten Part-
nerschaftsarten missen regelmaBige, strukturierte Treffen aller oder
einiger Partner organisiert werden, damit durch die Information aller
Partner auch das Vertrauen der Unternehmen untereinander gefor-
dert wird. In Leipzig wurden diese Treffen z.B. unter dem Begriff
»Clusterforum™ organisiert.

Kooperation: Damit die MaBnahmen umgesetzt werden, missen
organisatorische Voraussetzungen fir Kooperationen geschaffen
werden. Ohne Kooperationen kdnnen langfristig keine wertschdpfen-
den Netzwerke entstehen. Dies kann z.B. mit Hilfe von Projektgrup-
pen geschehen, in denen einige Unternehmen selbstandig an der
Umsetzung einer oder mehrerer MaBnahmen arbeiten. Nicht in allen
Partnerschaften wird es allerdings notwendig sein, Projektgruppen zu
bilden.
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Mikrocluster:

Die Partnerschaftsart Mikrocluster zeichnet sich dadurch aus, dass eine gro-
Be Anzahl von Unternehmen der Partnerschaft beigetreten ist und die Unter-
nehmen eine enge inhaltliche Ndhe zueinander aufweisen. Es sind also be-
reits cluster-ahnliche Strukturen in der Partnerschaft und damit ein hohes
Kooperationspotenzial vorhanden, sowohl was die Anzahl der Kooperationen
als auch die wertschépfende Qualitat der Kooperationen betrifft. Ihre Rolle in
dieser Partnerschaft wird darin liegen, zu planen, zu strukturieren und fir
Transparenz und Fairness im Umgang miteinander zu sorgen. Die Identifika-
tion moglicher Kooperationspotenziale werden die Unternehmen in hohem
MaBe selber ibernehmen.

Aufgrund des hohen Kooperationspotenzials wird es eine Reihe von Unter-
nehmen geben, die sich am Management beteiligen wollen. Aus diesem
Grund empfiehlt sich die Einrichtung einer Lenkungsgruppe, die fir das stra-
tegische Management verantwortlich ist. Achten Sie darauf, dass sich alle
Strategischen Partner in der Lenkungsgruppe reprasentiert sehen. So kdn-
nen Sie z.B. bewusst unterschiedliche GréBenordnungen von Unternehmen
in die Lenkungsgruppe berufen. Bei einer groBen Anzahl von Unternehmen
empfiehlt es sich darliiber hinaus, einen Clustersprecher fiir das operative
Management aus den Reihen der Unternehmen zu ernennen. Sie werden
allerdings auch hier gerade zu Beginn der Partnerschaft eine wichtige Rolle
im operativen Management haben.

Eine gemeinsame Informationsplattform ist notwendig, um den Kennen-
lernprozess der vielen Partner untereinander weiter zu férdern, aber auch
um fir die notwendige Transparenz zu sorgen. Im Mikrocluster sollten Sie
darauf achten, dass sich kein Unternehmen zu wenig informiert fUhlt. Es
sollte also ein regelmaBiges Clusterforum eingerichtet werden, in dem Uber
den Umsetzungsstand informiert wird. Orientieren Sie sich im Aufbau und
Ablauf des Clusterforums an Schritt 8 Unternehmensworkshop. Neben aktu-
ellen Themen sollten im Clusterform grundsatzlich folgende Punkte behan-
delt werden:

e Vorstellung neuer Partnerunternehmen

e Kurzberichte zum Umsetzungsstand durch die jeweiligen Verant-

wortlichkeiten

e Max. 2 generelle Unternehmensprasentationen

e Ausblick auf weitere Veranstaltungen

e Gdf. Vorstellung neuer MaBnahmen oder Projekte

In den meisten Modellkommunen wurden darliber hinaus auch Fachvortrage
organisiert. Beachten Sie bei den Clusterforen, dass diese meistens abends
stattfinden und aus diesem Grund eine Dauer von 2 Stunden nicht Uberstei-
gen sollte.
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Aufgrund des hohen Potenzials empfiehlt es sich, eine weitere organisatori-
sche Ebene einzufiihren: die Kooperationsebene. Hier kooperieren Unter-
nehmen z.B. in Clusterteams zu unterschiedlichen Themen. Achten Sie dar-
auf, friihzeitig zu vereinbaren, wie die Erfolgskontrolle der Kooperationspro-
jekte organisiert wird. Sie laufen sonst Gefahr, dass sich die Clusterteams
von der Strategischen Partnerschaft abkoppeln.

Entwicklungsziel: Das Mikrocluster sollte langfristig zu einem Cluster
entwickelt werden. Dies setzt eine deutlich héhere Anzahl von Un-
ternehmen (mindestens 40) voraus. Ab diesem Zeitpunkt sollte auch
uiberlegt werden, dem Clustermanagement eine eigene Rechtsform,
z.B. in Form eines Vereins oder sogar einer GmbH, zu geben.

Standortpartnerschaft:

Die Partnerschaftsart Standortpartnerschaft zeichnet sich dadurch aus, dass
eine groBe Anzahl von Unternehmen der Partnerschaft beigetreten ist, sie
allerdings eine geringe inhaltliche Nahe zueinander haben. Hier sind typi-
scherweise Partnerschaftsziele vereinbart, die auf die Profilierung des Stand-
orts im Allgemeinen und gemeinsame Marketing-MaBnahmen abzielen. Das
Kooperationspotenzial ist aufgrund der hohen Anzahl der Unternehmen rela-
tiv hoch, allerdings ist das Wertschopfungspotenzial fir die einzelnen Unter-
nehmen aufgrund der geringen inhaltlichen Nahe eher langerfristiger Natur.

Ihnen als Kommune kommt damit eine aktivierendere Rolle zu als im Mikro-
Cluster.

Aufgrund des mittleren Kooperationspotenzials wird es gerade zu Beginn der
Umsetzung der Strategischen Partnerschaft schwieriger sein, eine hohe An-
zahl von Unternehmen flir das Management der Partnerschaft zu gewinnen.
Sie sollten trotzdem versuchen, mindestens ein Unternehmen zu berufen.
Erfahrungsgemal3 kann dies ein grdBeres Unternehmen mit einer hohen
Standortbindung sein, wie z.B. die Stadtwerke. Versuchen Sie auch weitere
Impulsgeber flir das Management zu gewinnen, wie z.B. Universitaten oder
Kammervertreter. Eine organisatorische oder personelle Trennung zwischen
operativem und strategischem Management ist flir die Standortpartnerschaft
nicht notwendig.

Einer gemeinsamen Informationsplattform kommt in dieser Partner-
schaftsart eine entscheidende Bedeutung zu, da hier nicht nur der Kennen-
lernprozess der vielen Partner untereinander geférdert, sondern auch laufend
weiteres Kooperationspotenzial identifiziert werden muss. Aus diesem Grund
sollte das Clusterforum zu Beginn der Strategischen Partnerschaft relativ
haufig (z.B. alle sechs Wochen) zusammenkommen. Nach ca. sechs Monaten
kann dann ein dreimonatiger Rhythmus angepeilt werden.
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Die Etablierung der Kooperationsebene wird zu Beginn eine zentrale Her-
ausforderung darstellen, da aufgrund der geringen inhaltlichen Nahe und der
groBen Anzahl von Unternehmen zunéachst ein groBeres Informationsbediirf-
nis bestehen wird. Drédngen Sie also nicht zu friih darauf, dass Kooperations-
strukturen, wie z.B. Projektgruppen, entstehen. Aufgrund der hohen Anzahl
der Unternehmen ist es allerdings unerlasslich, dass Kooperationsstrukturen,
wie z.B. Projektgruppen (einige Modellkommunen haben Sie ,Clusterteams”
genannt), aufgebaut werden. Spatestens wenn Sie den Turnus der Clusterfo-
rum von sechs Wochen auf drei Monate verandern, sollten die Clusterteams
gebildet worden sein. Es empfiehlt sich, diesen Clusterteams ein hohes MaB
an Autonomie zu gewahren, damit die Unternehmer ihre individuellen Inte-
ressen auch mit einbringen kénnen.

Entwicklungsoptionen: Aufgrund des aufwdndigeren Wertschop-
fungsprozesses innerhalb dieser Partnerschaftsart solite die Stand-
ortpartnerschaft langfristig in Richtung Mikrocluster entwickelt wer-
den. Reduziert sich die Anzahl der teilnehmenden Unternehmen im
Laufe der Umsetzung, sollte eine Strategische Allianz als Partner-
schaftsart angestrebt werden.

Strategische Allianz:
Die Partnerschaftsart Strategische Allianz zeichnet sich dadurch aus, dass

zwar nur eine geringe Anzahl von Unternehmen der Partnerschaft beigetre-
ten sind, sie aber eine enge inhaltliche Nahe zueinander besitzen. Die Unter-
nehmen haben also die Moglichkeit, relativ schnell eine enge Kooperation
untereinander einzugehen. Damit ist das Wertschopfungspotenzial ver-
gleichsweise hoch, auch wenn aufgrund der niedrigen Anzahl die Kooperati-
onsmoglichkeiten eingeschrankt sind. Ihre Rolle in dieser Partnerschaft wird
darin liegen, als neutraler Partner Vertrauen zu schaffen. Die groBe inhaltli-
che Nahe birgt das Risiko, dass die Unternehmen eine Wettbewerbsposition
zueinander aufbauen.

Aufgrund der geringen Anzahl der Unternehmen wird es hier weniger zu or-
ganisatorisch trennbaren Ebenen der Zusammenarbeit kommen. Allerdings
kommt Ihnen als kommunale/r Vertreter/in die Rolle des ,ehrlichen Maklers"
zu. Dies bedeutet dementsprechend auch eine exponiertere Rolle im Mana-
gement, die operatives und strategisches Management vereint. Strategische
Entscheidungen missen gemeinsam geféllt werden, ohne dass es dazu eines
besonderen Gremiums bedarf. Rechnen Sie damit, dass das operative Mana-
gement komplett in den Handen der Kommune, also in Ihren Handen liegen
wird.
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Die Informations- und Kooperationsebenen werden hier aufgrund der
geringen Anzahl der beteiligten Unternehmen mit hoher Wahrscheinlichkeit
organisatorisch zusammenfallen. Eine Ausnahme besteht darin, wenn die
Strategische Allianz priméar auf Forschung und Entwicklung ausgerichtet ist.
Hier werden sich aufgrund der sensiblen Daten Minigruppen (meistens nicht
mehr als zwei Unternehmen bzw. ein Unternehmen und eine Hochschule)
bilden. Sorgen Sie dafiir, dass der Kooperationsfortschritt fir alle Unterneh-
men transparent gehalten wird und sich diese Minigruppen nicht zu sehr
verselbsténdigen, da hier maBgebliche Fortschritte fir die Umsetzung der
Partnerschaft erzielt werden.

Entwicklungsoptionen: Die Strategische Allianz verlangt aufgrund
der hohen inhaltlichen Ndhe und der geringen Anzahl der Unterneh-
men eine relativ gute Marktkenntnis von Ihnen. Versuchen Sie den
Teilnehmerkreis zu erweitern, um dadurch die Kompetenzen der Un-
ternehmen starker im Management einbinden zu kénnen.

Die Impulspartnerschaft:

Die Partnerschaftsart Impulspartnerschaft hat eine vergleichsweise geringe
Anzahl von Unternehmen, die der Partnerschaft beigetreten sind, und diese
weisen darliiber hinaus eine vergleichsweise geringe inhaltliche Nahe zuein-
ander auf. Hier sind typischerweise Partnerschaftsziele vereinbart, die aus
ein oder zwei gemeinsamen Entwicklungspotenzialen abgeleitet worden sind.
Dies kdnnen z.B. gemeinsame Qualifizierungsbedarfe sein. Ihre Rolle wird
hier der Impulsgeber und Initiativtrager sein, der gemeinsam mit den Unter-
nehmen die gemeinsamen Entwicklungsbedarfe im Rahmen der Partner-
schaft aufgreift und umsetzt.

Aufgrund des begrenzten Kooperationspotenzials wird das gesamte Partner-
schaftsmanagement Ihre Aufgabe bleiben. Es ist wegen der geringen inhaltli-
chen Nahe auch nicht unbedingt sinnvoll, bestimmte Unternehmen in das
Management zu berufen, da sie sich sonst dem Vorwurf aussetzen kénnten,
bestimmte Unternehmen zu bevorzugen. Versuchen Sie stattdessen, thema-
tisch relevante und neutrale Impulsgeber fiir das Management zu gewinnen.
Ist der gemeinsame Entwicklungsbedarf z.B. die Qualifizierung von Fih-
rungskraften, kénnte dieser Impulsgeber z.B. eine Universitat sein.

Die Kooperations- und Informationsebenen fallen organisatorisch in
dieser Partnerschaftsart zusammen. Die Anzahl der Unternehmen macht die
Bildung eines Clusterforums nicht notwendig und die Form der Kooperation
ist hier meistens nur schwer in Projektgruppen zu organisieren. Ein generel-
les Hinwirken auf die Bildung von Clusterteams ist hier mit hoher Wahr-
scheinlichkeit nicht sinnvoll.
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Entwicklungsoptionen: Typischerweise entstehen Impulspartner-
schaften in landlichen Raumen und nicht in Ballungszentren. Es soll-
te langfristig versucht werden, die durch die Impulspartnerschaft
erzeugte Wertschopfung weiter zu optimieren, damit es zu einer
Strategischen Allianz kommen kann.
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14.

Zehnter Schritt: Uberpriifung des Fortschritts

Betrachten Sie die Partnerschaft mit der Verabschiedung nicht als einen fir
immer besiegelten Vertrag, an dem nicht gerittelt werden darf. Nehmen Sie
am besten im Vertrag einen Passus auf, wonach die Strategische Partner-
schaft nach einer festgelegten Periode von den Partnern gemeinsam evalu-
iert werden soll. Sie erhalten somit die Méglichkeit, Erfolge zu messen und
ggf. Korrekturen an der Zielrichtung oder den MaBnahmen vorzunehmen.

ZIEL: Uberpriifung, inwieweit das geplante Ergebnis erreicht werden konnte
und die MaBnahmen erfolgreich waren. Wenn notwendig, Uberarbeitung der
Ziele oder MaBnahmen.

DAUER: Ein Jahr nach der Unterzeichnung des Partnerschaftsver-
trags.

Nutzen Sie spatestens die Evaluation nach zwdlf Monaten dafiir, mit allen
Beteiligten erneut zusammenzutreffen und die bisherigen Ergebnisse der
Partnerschaft Revue passieren zu lassen. Je konkreter Sie bei der Formulie-
rung von Wirkungs- und Ergebniszielen sowie von MaBnahmen waren, umso
leichter fallt es nun, Erfolge zu messen. Uberpriifen Sie die folgenden Fra-
gen:
1. Sind alle Beteiligten zufrieden mit dem bisherigen Verlauf der Part-
nerschaft?
2. Wurden alle MaBnahmen wie geplant durchgefiihrt? Wenn bestimm-
te MaBnahmen nicht durchgefiihrt wurden, warum nicht?
3. Konnten die Ergebnisziele erreicht werden, und welchen Beitrag ha-
ben die im Partnerschaftsvertrag festgelegten MaBnahmen hieran?
Gab es andere Ursachen, dass Ergebnisse nicht erreicht werden
konnten oder Ubererfillt wurden?
4. Sind die gewlinschten Wirkungen bereits eingetreten? Ist dies auf
die Partnerschaft zurtickzufiihren oder auch auf andere Faktoren?
5. Welche Veranderungen sind notwendig?

Nach einer ersten Evaluation geht die Partnerschaft in die nachste Runde
und sollte erneut nach ca. einem Jahr evaluiert werden.

Daneben kdénnen Sie natlrlich mit den Erfahrungen aus der ersten Partner-
schaft eine weitere Partnerschaft mit einem anderen Cluster aufbauen. Mit
den Erfahrungen aus dieser Partnerschaft werden Ihnen viele Schritte be-
reits vertrauter vorkommen.
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. | Der Landkreis Oldenburg hat bereits im Part-
Landkreis Oldenbur
WLU ) 1 nerschaftsvertrag festgeschrieben, dass alle

Wirtschaftsforderungsgesellschaft

Beteiligten einmal jahrlich zu einem Partner-
schaftstreffen zusammenkommen. Ziel der Treffen ist es, anhand der bis-
her konkret erzielten Ergebnisse den Erfolg der Strategischen Partner-
schaft gemeinsam zu evaluieren.

Die Stadt Regensburg hat in dem Partnerschafts-
ea vertrag eine Geltungsdauer von drei Jahren fest-

8 geschrieben, nach drei Jahren kann die Strategi-
sche Partnerschaft von den Beteiligten gemeinsam
jeweils um weitere drei Jahre verlangert werden. Hierflr ist die gemein-
same Evaluation der Erfolge ausschlaggebend. Unternehmen, die nach
drei Jahren nicht langer teilnehmen wollen, kdnnen nach diesem Zeitraum
ausscheiden. Interessierte neue Unternehmen kénnen nach Absprache mit
den bisherigen Partnern auch zwischenzeitlich dazu stoBen.
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15.

Langfristiger Erfolg von Strategischen Partnerschaften

Strategische Partnerschaften stellen keinen Selbstzweck dar. Sie sollen fir
beide Seiten — Unternehmen und Kommune - einen klar erkennbaren Nutzen
bieten. Damit dieser Nutzen auch wirklich benannt werden kann, gehort die
Definition von Indikatoren und die zuvor beschriebene Evaluation zum festen
Bestandteil von Strategischen Partnerschaften.

Neben dieser eher kurzfristigen Uberpriifung Ihres Erfolgs méchten wir Thnen
abschlieBend einige Ideen mit auf den Weg geben, um langfristig mit Strate-
gischen Partnerschaften zu einer erfolgreichen kommunalen Wirtschaftsfor-
derung beizutragen.

Auch wenn die Rolle der Kommune als Initiator in diesem Leitfaden Uber
weite Strecken im Mittelpunkt steht, bedeutet dies nicht, dass Strategische
Partnerschaften alleine in der Verantwortung der Kommune liegen. Vielmehr
erscheinen uns Partnerschaften insbesondere dann erfolgreich, wenn ihre
lokalen Unternehmen die treibende Rolle iibernehmen. Férdern Sie dies
aktiv, z. B. indem:

= Sie die Rolle der Kommune als Initiator, aber nicht als alleiniger langfris-
tiger Trager deutlich machen,

= ein Unternehmer z. B. Sprecher der Partnerschaft wird,

= Veranstaltungen der beteiligten Partner in Raumlichkeiten der Unterneh-
men stattfinden.

Betrachten Sie es als Erfolg Ihrer Netzwerkarbeit, wenn die Partnerschaft
zunehmend von den Unternehmen getragen wird.

Mit dem Aufbau einer Strategischen Partnerschaft hat Ihre Kommune die
haufig kritisierte Wirtschaftsforderung im Sinne einer ,Kirchturmpolitik® hin-
ter sich gelassen. Unsere Erfahrung zeigt insbesondere, dass haufig einzelne
Partner ihren Sitz auBerhalb der Grenzen der Kommune haben. Kommunen
gehen damit einen wichtigen Schritt, um im Wettbewerb konkurrenzféhig zu
bleiben. Gehen Sie weiter auf dem Weg der Regionalisierung, und binden
Sie bewusst Nachbarkommunen mit ein. Sie kdnnen sich so als Region ein
spezifisches Profil erarbeiten und werden fiir Unternehmen der Branche zum
attraktiven Standort.
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16.

Glossar

Cluster

Im Mittelpunkt der Strategischen Partnerschaften stehen nicht Branchen,
sondern Cluster. Gegenlber der Branche verweist der Clusterbegriff starker
auf den Netzwerkcharakter zwischen den Unternehmen. Daneben umfasst
der Cluster auch jene Unternehmen und Institutionen, die an der Erstellung
eines Produktes oder einer Dienstleistung beteiligt sind, obwohl diese nicht
zur jeweiligen Branche zahlen, z. B. ein Marketingbliro oder ein Spediteur.

Im Rahmen von Strategischen Partnerschaften werden primér regionale
Cluster betrachtet, wobei wir einen pragmatischen Umgang mit dem Begriff
empfehlen, der sich an den Notwendigkeiten der Strategischen Partnerschaft
ausrichtet. So sind die regionalen Grenzen sowie die Branchengrenzen auf
die Partnerschaft abzustimmen. Dabei ist der Cluster so weit wie notig zu
fassen, ohne aber in die Beliebigkeit abzugleiten. Das hier beschriebene Ver-
fahren hat das Ziel, dass Kommunen ein Cluster pragmatisch und ohne zu
groBen Ressourcengebrauch identifizieren kénnen.

Impulsgeber

Weitere regionale oder Uberregionale o6ffentliche Partner der Strategischen
Partnerschaft. Dies kdnnen z.B. Kammern, Kompetenzzentren oder Regio-
nalverbande sein.

Indikator

Als Indikator wird ein Kriterium bezeichnet, mit dessen Hilfe ein Ergebnis
gemessen werden soll. Im Rahmen von Strategischen Partnerschaften spie-
len Indikatoren dort eine Rolle, wo es darum geht, den Erfolg von MaBnah-
men oder Zielen zu messen. Ein einfacher Indikator, anhand dessen der Er-
folg einer Veranstaltung gemessen werden kann, ware z. B. die Teilnehmer-
zahl. Indikatoren stehen im engen Zusammenhang mit Kennzahlen.

Kennzahl

Ein Indikator alleine reicht noch nicht aus, um den Erfolg von MaBnahmen
oder Zielen zu bewerten. Erst im Zusammenhang mit Kennzahlen flhren
Indikatoren zu aussagekraftigen Daten. Wenn z. B. die Teilnehmerzahl an
einer Veranstaltung der Indikator sein soll, ware die Kennzahl die konkrete
Zahl an Teilnehmern. Im Rahmen von Strategischen Partnerschaften kann es
sinnvoll sein, sich vorher Uber Kennzahlen zu verstdndigen, wann eine MaB-
nahme als Erfolg zu bewerten ist.
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Letter of Intent

Der ,Letter of Intent” stellt eine Absichtserklarung der Unternehmen dar, in
dem diese ihr Interesse an der Strategischen Partnerschaft und dem ausge-
arbeiteten Partnerschaftsangebot kundtun, um der Kommune einen Orientie-
rungsrahmen zu geben und die Verbindlichkeit zu erhéhen.

Matrix

Eine Matrix (oder ein Koordinatensystem mit X- und Y-Achse) ist eine einfa-
che Form der Darstellung, um zwei verschiedene Variablen grafisch darzu-
stellen. Im Rahmen von Strategischen Partnerschaften kann mit Hilfe einer
Matrix u. a. die Auswahl der Branche systematisch durchgefiihrt werden.

Nukleus

Der Begriff des Nukleus wird im Zusammenhang mit dem Clusterbegriff ver-
wendet und kennzeichnet jene Unternehmen im Zentrum des Clusters, die
dieses zusammenhalten. Dabei wurden drei Erkennungsmerkmale identifi-
ziert: Markfiihrerschaft, Preisfiihrerschaft oder Imagetrager.

pars pro toto

Der lateinische Ausdruck pars pro toto (einer fiir alle) wird im Rahmen von
Strategischen Partnerschaften insbesondere im Zusammenhang mit der Da-
tenerhebung verwendet. So wird bei den Unternehmensgesprachen davon
ausgegangen, dass nicht mit allen Unternehmen des Clusters gesprochen
werden muss, um einen zuverldssigen Uberblick ber den Cluster und des-
sen strategische Erfolgsfaktoren zu erhalten.

Strategische Erfolgsfaktoren

Strategische Erfolgsfaktoren eines Unternehmens sind jene Faktoren entlang
der Wertschépfungskette, die flir dessen Wettbewerbsvorteile bzw.
-nachteile ausschlaggebend sind. Die Identifikation dieser Faktoren ist beim
Aufbau einer Strategischen Partnerschaft von besonderer Bedeutung, da die
strategischen Erfolgsfaktoren als Ansatzpunkt dienen, um gemeinsam zu
Uberlegen, durch welche Leistungen Kommunen die Wettbewerbsfahigkeit
der Unternehmen verbessern kénnen.

Wertschopfungskette

Mit der Wertschépfungskette von Michael E. Porter® existiert ein Instrument,
um den Produktionsprozess von Unternehmen in einzelne Phasen zu unter-
teilen. Mit dieser Hilfe kann untersucht werden, wo die Wettbewerbsvorteile
oder -nachteile eines Unternehmens liegen. Hierbei wird im Produktionspro-
zess zwischen primdren (im Bild senkrecht dargestellt) und sekundaren (im
Bild waagerecht dargestellt) Funktionen unterschieden. Die gesamte Wert-

3 Porter, Michael E.: ,Wettbewerbsvorteile. Spitzenleistungen erreichen und behaup-
ten", Frankfurt, 1999.
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schopfungskette eines Unternehmens setzt sich aus beiden Bereichen zu-
sammen.

Unternehmensinfrastruktur

Personalwirtschaft

Technologieentwicklung

Beschaffung
Eingangs- Opera- Aus- Marketing
logistik tionen gangs- und

logistik Vertrieb

Bei der Anwendung der Wertschopfungskette beim Aufbau von Strategischen
Partnerschaften kann es sich als sinnvoll erweisen, die Felder der Wertschép-
fungskette an die jeweilige Branche anzupassen.

In zehn Schritten zur Strategischen Partnerschaft - Erweiterter Leitfaden



