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1 Zusammenfassung

Das Bundesministerium flir Wirtschaft, Familie und Jugend férderte zur vertiefen-
den Untersuchung des betrieblichen Nutzens durch regionale Vernetzung von Un-
ternehmen - dem Regionalkapital - im Winter 2012/13 ein Pilotprojekt im Triesting-
tal. Basierend auf einem neuen empirischen Modell konnten umfangreiche unter-
nehmensbezogene Daten von rund 16% aller Triestingtaler Unternehmen erhoben
werden. Deren Auswertung lieferte aussagekraftige Informationen zur Wirtschafts-
struktur des Triestingtals sowie zur Weiterentwicklung des Regionalkapital-
Ansatzes. So kann auf generelle Merkmale der Triestingtaler Unternehmen ge-
schlossen werden, insbesondere auf hohe Anteile von Einzelunternehmen (62,5%),
der Sparte Gewerbe und Handwerk (37,5%) und Einpersonenunternehmen
(36,1%). Die befragten Firmen verfligen lGber ein hohes MaB an Verbundenheit mit
ihrer Region (58,9%) und sehen mehrheitlich das Triestingtal als ihre relevante

raumliche Bezugsebene an.

Weiters zeichnen sich die befragten Betriebe insbesondere dadurch aus, dass sie

— mehrheitlich regionale Projekte unterstitzen (53,9% mittel bis sehr stark),

— in ihrem regionalen Beziehungen am starksten mit Kunden (gegenlber Liefe-
ranten, Konkurrenten und Institutionen) verbunden sind (90,5%) und

— dementsprechend in ihrem Absatz auf das Triestingtal fokussiert sind (54,5%
verkaufen mehr als 50% Absatz in der Region).

— Gleichzeitig besuchen sie eher selten regionale Vernetzungstreffen (70,7%
selten bis gar nicht) und

— tatigen ihre Beschaffung mehrheitlich auBerhalb der Region (62,8% der Un-

ternehmen beschaffen zu weniger als 50% in der Region).

Insgesamt sehen die befragten Unternehmen Gberwiegend (55,6%) einen positiven
Zusammenhang zwischen ihrer Vernetzung mit der Region und dem betrieblichen
Unternehmenserfolg. Die Chancen durch verstarkte regionale Vernetzung werden
dabei am starksten im Kundenzuwachs, in Unternehmenskooperationen und in ei-
ner Steigerung der Bekanntheit erwartet. Die Ergebnisse der Erhebung im
Triestingtal zeigen jedoch auch, dass die Unternehmen die vorhandenen Mdglichkei-
ten zur Nutzung ihres verfligbaren Regionalkapitals nicht voll ausschépfen.

Diese Untersuchung liefert somit Anhaltspunkte fir die kiinftige Gestaltung etwai-
ger UnterstitzungsmaBnahmen im Triestingtal und bietet vertiefende Erkenntnisse

zur Weiterentwicklung und Anwendung des Regionalkapital-Ansatzes.



2 Einleitung

Globalisierung und Regionalisierung sind kein Widerspruch! Ganz im Gegenteil kdn-
nen sich die Erfahrungen und Erfolge sowohl auf regionalen als auch internationalen
Markten im positiven Sinn erganzen und in ihrer Kombination einen wesentlichen
Beitrag zur dauerhaften Sicherung des Unternehmenswertes leisten. Wahrend die
Voraussetzungen fir die erfolgreiche Positionierung auf auslandischen Markten be-
reits sehr umfangreich erforscht werden, sind die betriebswirtschaftlichen Hand-
lungsspielrdaume zur Umsetzung der vielfaltigen Synergiepotenziale zwischen dem
einzelnen Unternehmen und seiner Region jedoch noch wenig erkundet.

Das Bundesministerium fir Wirtschaft, Familie und Jugend, Abteilung KMU-
Férderung, hat im Jahr 2010 mit der Studie ,Erfolgsfaktor Region - Wie KMU ihr
Regionalkapital optimal nutzen!™ einen ersten Schritt zur systematischen Untersu-
chung der umfangreichen Wertpotenziale der Region flr die Unternehmensentwick-
lung gesetzt. Auf der Grundlage von qualitativen Interviews mit ausgewahlten
Good-Practice-Unternehmen in allen Bundeslandern und mehreren Branchen bietet
die Studie ein Set von sieben Erfolgsfaktoren fiir die praktische Integration der ge-
samten Bandbreite an Wertpotenzialen einer Region (kurz: Regionalkapital) in die
Unternehmensentwicklung - von der strategischen Marktpositionierung bis zum
betrieblichen Wissensmanagement. Die Ergebnisse der Studie konnten bisher im
Rahmen von Vortragsveranstaltungen und Betriebsberatungen flir mittelstandische
Unternehmen in Niederdsterreich, Obergsterreich, Steiermark und Burgenland in
der Praxis angewendet werden.

Ausgehend von den bisherigen Erfahrungen mit der Umsetzung des Erfolgsfakto-
renmodells wurde nun die praktische Relevanz des Modells und der Zusammenhang
zwischen regionaler Vernetzung und langfristigem Unternehmenserfolg im Rahmen
einer umfassenden schriftlichen Unternehmensbefragung in der Region Triestingtal
in Niederésterreich einer detaillierten empirischen Priifung unterzogen. Die Region
Triestingtal eignete sich als beispielhafte Untersuchungsregion vor allem deshalb,
weil sie eine klar definierte Region darstellt und hier in den vergangenen Jahren
bereits mehrere kleinregionale Entwicklungsprojekte in Zusammenarbeit zwischen
Akteuren der Regionalentwicklung und der Wirtschaftsentwicklung umgesetzt wer-
den konnten. Darliber hinaus bot das Wirtschaftsforum Triestingtal seine aktive
Unterstlitzung bei der Aussendung der schriftlichen Fragebégen an die Unterneh-
men in der Region an.



Die Untersuchung wurde von der Wirtschaftsuniversitat Wien, Institut fir KMU-
Management und Forschungsinstitut flir Kooperationen und Genossenschaft, in Ko-
operation mit der OAR Regionalberatung GmbH im Zeitraum Herbst 2012 bis Winter
2012/13 durchgefiihrt.

Der vorliegende Bericht zu der Unternehmensbefragung im Triestingtal enthalt in
Kapitel 3 die Beschreibung des Wirkungsmodells von Unternehmensnetzwerken,
das den theoretischen Rahmen flr die Fragebogenerhebung in der Region bildete
sowie die Beschreibung der methodischen Vorgangsweise der Untersuchung. Kapitel
4 enthalt zunachst einen Uberblick iiber allgemeine Merkmale der Grundgesamtheit
der Unternehmen in der Region Triestingtal, gefolgt von der ausflihrlichen Darstel-
lung der Ergebnisse zur praktischen Relevanz der Erfolgsfaktoren des Regionalkapi-
tal-Modells und zur aktuellen Einstellung der befragten Unternehmen zum Zusam-
menhang zwischen regionaler Vernetzung und langfristigem Unternehmenserfolg.
In Kapitel 5 werden die wichtigsten Schlussfolgerungen im Hinblick auf die gewahlte
Beispielregion sowie im Hinblick auf die weitere praktische Anwendung des Regio-
nalkapital-Erfolgsfaktorenmodells abgeleitet.

Unser besonderer Dank gilt den folgenden Personen, die die Untersuchung mit Ih-
rem Fachwissen und Ihren umfangreichen Kenntnissen der Untersuchungsregion in
zusatzlicher Weise unterstitzen konnten: Erich Bettel (Wirtschaftsforum Triesting-
tal), Mag. Glinter Eder, Ing. Roman Langer (Wirtschaftskammer Niederdsterreich),
DI Thomas Strodl (Wirtschaftskammer Niederdsterreich), DI Andreas Weiss (Regio-
nalverband Industrieviertel), Johannes Zeitelberger (Wirtschaftsforum Triestingtal),
Mag. Claudia Ziehhaus (Regionalverband Industrieviertel - Projektmanagement).



3 Zielsetzung und methodische Vor-
gangsweise

In der Studie ,Erfolgsfaktor Region — Wie KMU ihr Regionalkapital optimal nutzen!™
(Eder, Langthaler und Payer 2010) wurde auf der empirischen Grundlage von quali-
tativen Interviews mit ausgewadhlten Unternehmen ein Erfolgsfaktorenmodell er-
stellt, das aus betriebswirtschaftlicher Perspektive die Wechselwirkung zwischen
Einzelunternehmen und Region anhand von insgesamt sieben Wirkungsdimensionen
(Erfolgsfaktoren) darstellt. Die Summe der Wertschdpfungspotenziale, die durch
diese Erfolgsfaktoren abgebildet werden, wird als das verfligbare Regionalkapital
eines Einzelunternehmens bezeichnet. Die sieben Erfolgsfaktoren sind:

Mitgestaltung der Standortentwicklung,
Regionale Kompetenz der MitarbeiterInnen,
Vernetzung mit der Region,

Regionale Wirtschaftskooperationen,
Regionale Beschaffung,

Regionaler Absatz und

Regionale Identitat (Markenwert der Region).

NouhkwnN=

Aufbauend auf den Ergebnissen dieser Studie sollten in einem umfassenderem em-
pirischen Verfahren die Akzeptanz und die Anwendung der Erfolgsfaktoren in der
Unternehmenspraxis geprift werden. Zugleich sollte die Hypothese gepriift werden,
dass sich die Zusammenarbeit zwischen Unternehmen und Region (regionale Ver-
netzung) positiv auf den Unternehmenserfolg auswirkt.

Fir die empirische Prifung dieser Zusammenhange wurde die Durchflihrung einer
Fragebogenerhebung bei allen registrierten Unternehmen (Vollerhebung) einer &s-
terreichischen Beispielregion gewahlt. Als Beispielregion wurde das Triestingtal in
Niederdsterreich ausgewahlt, da hier in den vergangenen Jahren bereits mehrere
kleinregionale Entwicklungsprojekte in Zusammenarbeit zwischen Akteuren der Re-
gionalentwicklung und der Wirtschaftsentwicklung umgesetzt werden konnten. Dar-
Uber hinaus bot das Wirtschaftsforum Triestingtal seine aktive Unterstlitzung bei
der Aussendung der schriftlichen Fragebégen an die Unternehmen in der Region an.

Die theoretisch-konzeptionelle Grundlage fir die Untersuchung bildete ein Wir-
kungsmodell, das auf der Grundlage einer umfangreichen Literaturrecherche Uber
die theoretischen und empirischen Zusammenhange zwischen Unternehmenserfolg
und regionaler Vernetzung abgeleitet wurde (Lang und Riedler 2013).
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Das Modell charakterisiert die regionale Vernetzung von Unternehmen anhand de-
ren unterschiedlichen Beziehungen zu ihren relevanten System-Umwelten. Es han-
delt sich dabei um sowohl materielle als auch immaterielle Beziehungen zu ver-
schiedenen relevanten Akteuren (Zulieferer, Kunden, Institutionen, Mitbewerbern).
Die Gesamtheit dieser Beziehungen entspricht dem Beziehungsnetzwerk eines Un-
ternehmens zu seinen relevanten System-Umwelten. Das Modell bildet nur die ex-
ternen Beziehungen des einzelnen Unternehmens zu seiner Umwelt ab. Unterneh-
mensinterne Beziehungsnetzwerke werden mit diesem Modell nicht abgebildet. Die
im Modell dargestellten Netzwerkbeziehungen werden durch ihre Starke (tie
strength) und ihre raumliche Dimension (regional und Uberregional) charakterisiert.



Um die Erfolgswirkung der Netzwerkbeziehungen (network benefits) eines Unter-
nehmens zu untersuchen, sind vier dkonomische und eine nicht-6konomische Er-
folgsvariable in das Modell integriert:

1) Internationalisierung

2) Wettbewerbsfahigkeit bzw. Uberlebensfahigkeit

3) Leistung (Wachstum von Beschaftigung und Umsatz)

4) Innovation (neue Produkte oder Services bzw. Anderungen derselben)
5) Community responsibility (Verantwortung flir regionale Projekte)

Es werden darlber hinaus in dem Modell auch weitere Variable erfasst, welche sich
auf den Zusammenhang zwischen Unternehmensnetzwerk und Unternehmenserfolg
auswirken kénnen - einerseits die Charakteristika der Unternehmen (Branche, Gro-
Be, Eigentimerschaft, Beziehungsmanagment) und andererseits rdaumlich-
institutionelle Rahmenbedingungen (raumliche und kulturelle Nahe, regionale Iden-
titdt sowie staatliche Forderungen). Diese Wirkungsannahmen wurde auf der
Grundlage der o.a. Literaturrecherche abgeleitet. Die Verknlipfung dieses Modells
zu den 7 Erfolgsfaktoren der Ausgangsstudie ist durch die Zahlen in der o.a. Abbil-
dung markiert: Community Responsibility ist dem Erfolgsfaktor ,Mitgestaltung der
Standortentwicklung" zugeordnet, Network Governance und Institutional Linkages
sind dem Erfolgsfaktor ,Vernetzung mit der Region" zugeordnet. Supplier Linkages
ist dem Erfolgsfaktor ,Regionale Beschaffung" zugeordnet. Client Linkages ist dem
Erfolgsfaktor ,Regionaler Absatz" zugeordnet. Competitor Linkages deckt den Er-
folgsfaktor ,,Regionale Wirtschaftskooperationen™ nur teilweise ab, da es sich hierbei
ausschlieBlich um Lieferbeziehungen zu Mitbewerbern handelt, jedoch keine Koope-
rationsbeziehungen auf derselben Ebene der Wertschépfungskette (nicht nur zu
Lieferanten) enthalten.

Zur Untersuchung der oben angefihrten Elemente des Modells und der dahinterlie-
genden Hypothese wurden 71 Fragen entwickelt und in einem Fragebogen zusam-
mengefasst (siehe Anhang). Das Wirtschaftsforum Triestingtal und das Interreg-
Projekt REGIONETaktiv des Regionalverbands Industrieviertel - Projektmanagement
unterstlitzten die Erhebung bei der konzeptionellen Vorbereitung sowie bei der Aus-
sendung der schriftlichen Fragebdgen an die Unternehmen in der Region. Der Fra-
gebogen wurde an alle 839 Betriebe im Triestingtal ausgesandt, jene Region die das
Tal entlang der Triesting zwischen Kaumberg und Giinselsdorf inkl. Furth und Hern-
stein umfasst. Unterstlitzt durch telefonische Nachfragen wurden schlieBlich 136
Fragebdgen retourniert, was einer Ricklaufquote von rund 16% entspricht.
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4 Ergebnisse

4.1 Merkmale der Unternehmen im Triestingtal

Durch das im Rahmen der Erhebung gewonnene Datenmaterial lasst sich ableiten,
dass die Unternehmen im Triestingtal sich insbesondere dadurch auszeichnen, dass
47,7% nach 1999 gegriindet wurden. (5% koénnen als start-ups bezeichnet werden)
und Uberwiegend im Besitz einer Person sind (fast 80%) bzw. 4/5 der Unternehmen
zwischen 0 und 10 MitarbeiterInnen beschdftigen, wobei die Beschaftigtenzahl in
den letzten 3 Jahren im Allgemeinen etwas gesunken ist. Die Absatzkontakte der
Unternehmen bestehen (berwiegend zu Endkunden (weniger zu Firmenkunden);
Férderungen zur Intensivierung der regionalen Vernetzung wurden bisher kaum in
Anspruch genommen (78% haben noch gar keine derartigen Férderungen bezo-
gen). In Bezug auf Mitarbeiterzahl und Branchenverteilung (37,5% Gewerbe und
Handwerk, 22,1% Handel) entsprechen die Daten gut jenen der Wirtschaftskammer
Osterreich.

Die erhobenen Zahlen zur Umsatzentwicklung lassen erkennen, dass rund 50% der
befragten Unternehmen ihren Umsatz in den letzten 3 Jahren (zumindest leicht)
steigern konnten, wahrend im selben Zeitraum die Entwicklung der Wettbewerbsfa-
higkeit als Uberwiegend gleichbleibend (53%) eingeschatzt wurde. Die Unterneh-
men schatzen ihre Fahigkeit zur Entwicklung neuer Produkte bzw. Dienstleistungen
generell positiv ein, nur rund 5% sehen diese negativ. Allerdings ist der Anteil am
Umsatz mit neuen Produkten/Dienstleistungen als gering zu bewerten, rund 30%
der in der Stichprobe erfassten Unternehmen machen gar keinen Umsatz mit Inno-
vationen.

Die Befragung der Unternehmen zu ihrer raumlichen Identitat lasst einen starken
Bezug zum Triestingtal erkennen, fir gut 50% der Unternehmen ist das Triestingtal
das fir sie relevante raumliche Gebiet, gefolgt von der Region Wien/ Niederdster-
reich/Burgenland (19%) und dem Bezirken Baden/Wiener Neustadt/M&dling (13%).
Auch das Ausmall dieser Regionsverbundenheit ist ein sehr hohes: fast 90% der
Unternehmen fiihlen sich mittel bis sehr stark mit ihrer Region verbunden.



Die folgenden Abbildungen liefern eine Ubersicht tiber das in der Erhebung gewon-

nene Datenmaterial:

Abb. 2: Rechtsform
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Abb. 8: Umsatzverdnderung Abb. 9: Einschatzung der Wettbewerbsfahigkeit
(in den letzten 3 Jahren) (Veranderung in den letzten 3 Jahren)
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4.2 Akzeptanz und Ahnwendung der Erfolgsfaktoren
des Regionalkapital-Modells

4.2.1 Mitwirkung an der Standortentwicklung

Der Erfolgsfaktor ,Mitwirkung an der Standortentwicklung™ weist auf die aktive Mit-
gestaltung der Standortqualitdt der eigenen Region hin, die letztendlich auch als
nachhaltige Investition in die eigene Unternehmensentwicklung zu verstehen ist.
Denn mit der Standortqualitdt der Region wachst die Wettbewerbsfahigkeit der Un-
ternehmen in der Region. Die Mdglichkeiten zur aktiven Mitgestaltung der Stand-
ortqualitét umfassen z.B. die Mitwirkung an Aus- und Weiterbildungsprogrammen,
an der Verkehrsplanung, an den Aktivitdten des Regionalmanagements oder die
Unterstlitzung von Freizeit- und Erholungseinrichtungen.

Mehr als die Halfte (56%) der Unternehmen in der Region Triestingtal engagiert
sich mittelstark bis sehr stark fiir Projekte der Gemeinde- und Regionalentwicklung
(finanziell, ehrenamtlich). Rund ein Viertel der befragten Unternehmen gibt an, sich
nicht aktiv fir die Region zu engagieren. Diese Werte decken sich mit Ergebnissen
ahnlicher Untersuchungen in den USA.

Tab. 3: Wie stark engagiert sich Ihr Unternehmen fiir Projekte der Gemeinde- oder Regi-
onalentwicklung durch finanzielle oder sonstige Unterstitzung?

sehr stark 4,4 %
stark 22,1 %
mittel 29,4 %
kaum 17,6 %
gar nicht 26,5 %

Noch deutlicher féllt das Engagement zu Gunsten von lokalen bzw. regionalen Ein-
richtungen wie z.B. Schulen, Feuerwehr, Vereine etc. aus. Rund zwei Drittel (67%)
der Unternehmen geben an, solche Organisationen und Initiativen mittelstark bis
sehr stark zu unterstitzen (finanziell, ehrenamtlich etc.).

Tab. 4: Wie stark unterstiitzt Ihr Unternehmen lokale oder regionale Einrichtungen wie
Schulen, Vereine, Feuerwehr etc.?

sehr stark 8,1 %
stark 27,2 %
mittel 31,6 %
kaum 19,9 %
gar nicht 13,2 %
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4.2.2 Regionale Kompetenz der MitarbeiterInnen

Ein wesentlicher Faktor fir die regionale Vernetzung von Unternehmen bildet ihr
regionales Humankapital. Die MitarbeiterInnen aus der Region des Unternehmens-
standortes bilden in einer wichtigen Doppelrolle das Bindeglied zwischen Region und
Unternehmen. Sie verfligen Gber besondere Regionskenntnisse und zugleich repra-
sentieren sie das Unternehmen in den sozialen Rdumen der Region. Sie leisten so-
mit sowohl aktiv als auch passiv als ,information broker" und ,boundary spanner"
in der Region eine wichtige Netzwerkfunktion fiir das Unternehmen.

Das Wissen um diesen zusatzlichen Mehrwert der MitarbeiterInnen scheint bei den
Unternehmen der Pilotregion noch nicht sehr verbreitet zu sein. Mehr als zwei Drit-
tel (68,0%) der befragten Betriebe stimmt nicht bzw. nur teilweise zu, dass die
regionalen Beziehungen der MitarbeiterInnen die Vernetzung des Unternehmens in
der Region beglinstigen. Rund 32% der Unternehmen sind davon Uberzeugt, dass
die regionalen Beziehungen ihrer MitarbeiterInnen die regionale Vernetzung des
Unternehmens unterstiitzen.

Tab. 5: Die regionalen Beziehungen meiner MitarbeiterInnen unterstlitzen die regionale
Vernetzung meines Unternehmens

stimme voll zu 12,8 %
stimme zu 19,2 %
teilweise 22,4 %
stimme wenig zu 21,6 %
stimme gar nicht zu 24,0 %

Der GroBteil der befragten Unternehmen sieht keinen ohne nur teilweisen Nutzen
fir den Unternehmenserfolg. Mehr als ein Drittel (37,8%) gibt dagegen an, das
Wissen ihrer MitarbeiterInnen Gber die Region aktiv zu nutzen. 34,1% meinen so-
gar, dass das regionale Know-how der MitarbeiterInnen einen deutlichen Einfluss
auf den Unternehmenserfolg hat.

Tab. 6: Unser Unternehmen nutzt das Wissen der MitarbeiterInnen (ber die Region

stimme voll zu 18,1 %
stimme zu 19,7 %
teilweise 21,3 %
stimme wenig zu 18,9 %
stimme gar nicht zu 22,0 %

Tab. 7: Wie stark beeinflusst das Wissen Ihrer MitarbeiterInnen Uber die Region den Er-
folg Ihres Unternehmens? (z.B. Verkdufer kennt Kundenwiinsche)

sehr stark 12,7 %
stark 21,4 %
mittelmaBig 20,6 %
kaum 18,3 %
gar nicht 27,0 %

12



4.2.3 Vernetzung in der Region

Ein wesentlicher Faktor flir die Netzwerkféhigkeit von Unternehmen bildet ihre Be-
reitschaft zum Aufbau von nicht ausschlieBlich geschéaftsbezogenen Netzwerkbezie-
hungen zu ausgewahlten regionalen Akteuren (,Relationship Management™). Unter-
nehmen investieren Zeit und Ressourcen in den Aufbau und die Pflege von sozialen
Kontakten in der Region, um sowohl ihre Geschaftsbeziehungen in der Region als
auch sonstige Beziehungen zu regionalen Einrichtungen des offentlichen Lebens
(Interessensvertretungen, Sozial- und Freizeiteinrichtungen etc.) zu unterstitzen.
Solche Unternehmen sind haufig wichtige MultiplikatorInnen in der Region. Sie sind
in wichtigen Funktionen in den regionalen Einrichtungen des offentlichen Lebens
vertreten und sie verfiigen lber ein weitreichendes Beziehungsnetzwerk. Der Ein-
fluss der regionalen Vernetzung auf den Unternehmenserfolg ist in der einschlagi-
gen Forschung allerdings noch wenig behandelt ist. Es gibt erst wenige Studien, die
deutliche Hinweise Uber das Netzwerkverhalten von Unternehmen und den direkten
Nutzen fir die Unternehmensentwicklung liefern.

Die Bereitschaft zu proaktivem Netzwerkaufbau und Netzwerkpflege ist bei den be-
fragten Unternehmen in der Beispielregion eher gering bis ausgeglichen ausge-
pragt. Rund ein Drittel (34,9%) der befragten Unternehmen gibt an, mit wichtigen
Personen in der Region gut bis sehr gut vernetzt zu sein. 38,6% geben an mittel-
maBig vernetzt zu sein, und 26,5% definieren sich als kaum bis gar nicht vernetzt.
Etwas mehr als die Halfte (55,7%) der Unternehmen gibt zwar an, aktive Netz-
werkpflege zu betreiben, doch nur 6,8% der Unternehmen zeigen ein vergleichs-
weise hohes Netzwerkengagement.

Tab. 8: Wie stark ist Ihr Unternehmen informell mit Personen vernetzt, die flir das Un-
ternehmen wichtig sind oder sein kénnten?

sehr stark 9,9 %
Stark 25,0 %
mittelmaBig 38,6 %
Kaum 15,2 %
gar nicht 11,3 %

Tab. 9: Unser Unternehmens pflegt seine Beziehungen zu regionalen Akteuren

stimme voll zu 6,8 %
stimme zu 28,6 %
teilweise 20,3 %
stimme wenig zu 26,3 %
stimme gar nicht zu 18,1 %

Lediglich 14,3% der UnternehmerInnen besuchen haufig bis sehr haufig Veranstal-
tungen fir Unternehmen in der Region, 54,2% besuchen sie selten bis mittelmaBig.
Rund ein Drittel (32,3%) geht zu solchen Veranstaltungen gar nicht hin. Interessant
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ist dabei, dass sich rund die Halfte (47%) der Unternehmerlnnen als ausreichend
informiert Uber das einschlagige Veranstaltungsangebot empfindet. Rund ein Viertel
(26,1%) weisen auf wenig bis nicht ausreichende Information Gber das einschlagige
Veranstaltungsangebot hin. Die Griinde fir die geringe Bereitschaft, solche Veran-
staltungen zu besuchen, kdénnte also am mangelnden Interesse oder den mangeln-
den Zeitressourcen liegen.

Tab. 10: Wie hdufig besuchen Sie fir Unternehmen organisierte Vernetzungstreffen in
der Region? (z.B. Kammertreffen, Wirtschaftsforum, Regionalmanagement)

sehr haufig 3,0 %
haufig 11,3 %
mittelmaBig 15,8 %
selten 38,4 %
gar nicht 32,3 %

Tab. 11: Ich fihle mich Uber Vernetzungstreffen in der Region ausreichend informiert
(z.B. Kammertreffen, Wirtschaftsforum, Regionalmanagement)

stimme voll zu 11,9 %
stimme zu 35,1 %
teilweise 26,9 %
stimme wenig zu 15,7 %
stimme gar nicht zu 10,4 %

Auf die Frage, in welchem AusmaB 6ffentliche Férderungen fir regionale Vernet-
zungsaktivitaten, wie z.B. Kooperationsprojekte mit anderen Betrieben in der Regi-
on, in Anspruch genommen werden, zeigen die Unternehmen in der Beispielregion
eine auBerst geringe Nachfrage nach dieser Art von Unterstitzung, wobei die Grin-
de dafir im Rahmen der Untersuchung nicht erhoben werden konnten.

Tab. 12: In welchem AusmaB hat Ihr Unternehmen Férderungen fir regionale Vernet-
zung in Anspruch genommen?

sehr haufig 0,7 %
haufig 2,3%
mittelmaBig 2,2%
selten 17,2 %
gar nicht 77,6 %
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4.2.4 Regionale Beschaffung

Die Beschaffungsseite spielt fir jedes Unternehmen eine tragende Rolle. Die Quali-
tat der Inputs bestimmt meist in hohem MaBe die Qualitat des Outputs. Regionale
Lieferanten kénnen schnell liefern und flexibel auf Anderungen reagieren. Verléss-
lichkeit und Vertrauen bedeuten oft eine deutliche Verringerung des Lieferrisikos im
Vergleich zu weit entfernten Lieferanten aus dem Ausland. Innerhalb der Region
kann die Beziehung zum Lieferanten leichter gepflegt und vertieft werden, was spe-
ziell bei kurzfristigen Qualitatsproblemen, bei gemeinsamen Entwicklungsprojekten
oder in wirtschaftlich schwierigen Zeiten gewisse Vorteile bringt. Darliber hinaus
bedeutet die Beschaffung innerhalb der Region meist eine deutliche Verkiirzung der
Transportwege und -kosten sowie eine starkere SchlieBung von regionalen Stoff-
kreislaufen, was nicht nur betriebswirtschaftlich sondern auch &6kologisch Sinn
macht. Mitunter héhere Einkaufspreise in der Region werden durch die hdhere Lie-
fersicherheit, Lieferflexibilitdt und die daraus resultierenden geringeren Transakti-
onskosten oft deutlich kompensiert.

Die Erhebung zeigt, dass die Region fir die Beschaffungsseite der Unternehmen
eine wichtige Rolle spielt. Mehr als ein Drittel (37,2%) aller antwortenden Unter-
nehmen beziehen den Uberwiegenden Anteil (50% bis 100%) ihres Einkaufsvolu-
mens direkt aus der Region. Fir 8,5% der Unternehmen stammen 25% bis 49%
ihres Einkaufsvolumens aus der Region. Mehr als die Halfte der Unternehmen
(54,3%) beziehen aus der Region nur bis 24% ihres Einkaufsvolumens, der restli-
che Bedarf an betrieblichem Input wird auBerhalb der Beispielregion bezogen.

Tab. 13: Wie viel Prozent Ihres Einkaufsvolumens stammt aus der Region?

unter 24% 54,3 %
25-49% 8,5 %
50-74% 14,7 %
75-100% 22,5 %
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4.2.5 Regionaler Absatz

Die Bedeutung der Standortregion als relevanter Absatzmarkt hangt fir jedes ein-
zelne Unternehmen von einer Vielzahl von Faktoren wie etwa der Branchenzugeh6-
rigkeit, der strategischen Marktausrichtung u.v.m. ab. Das Spektrum reicht von der
Vermarktung ausschlieBlich innerhalb der eigenen Region bis zu ausschlieBlich au-
Berhalb der Region. Die lokalen bzw. regionalen Markte spielen fiir die Mehrheit der
mittelstandischen Wirtschaft eine tragende Rolle. Hier sind leben und arbeiten der
GroBteil der relevanten Kunden. Regionale Markte bieten hohe Kundentreue. Dar-
Uber hinaus ist der regionale Heimmarkt oft die Bewdhrungsprobe fir den Ge-
schaftserfolg auf ausldndischen Markten.

Der regionale Absatzmarkt ist auch fir die Unternehmen des Triestingtals von gro-
Ber Bedeutung. 40,3% der befragten Unternehmen erzielen ihren Umsatz zum
groBten Teil (mehr als 75% des Umsatzes) in der Region. Mehr als die Halfte
(54,5%) erzielt mehr als 50% des Umsatzes in der Region. 35,1% der Unterneh-
men machen dagegen weniger als ein Viertel ihres Umsatzes in der Region bzw.
drei Viertel ihres Umsatzes auBerhalb der Region.

Tab. 14: Wie viel Prozent Ihres Umsatzes machen Sie in der Region?

unter 24% 35,1 %
25-49% 10,4 %
50-74% 14,2 %
75-100% 40,3 %

Die befragten Unternehmen des Triestingtals weisen eine vergleichsweise geringe
Exportquote auf. Nur 19% exportieren ihre Giter und Dienstleistungen ins Ausland,
d.h. vier Finftel der mittelstandischen Wirtschaft in der Beispielregion vermarktet
ihre Produkte und Dienstleistungen ausschlieBlich innerhalb Osterreichs. Der durch-
schnittliche Exportanteil der exportierenden Unternehmen liegt bei einem Drittel
(34%) ihres Gesamtumsatzes. Die Ergebnisse der Erhebung zeigen weiter, dass die
meisten Exportbeziehungen in den letzten 20 Jahren - also seit den 1990er Jahren
- aufgebaut wurden, und dass der liberwiegende GrofBteil der Unternehmen in deut-
lich mehr als drei Lander exportiert.
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4.3 Regionale Vernetzung von Betrieben - Typenbil-
dung, Einstellungen, Wirkungszusammenhdange

Die regionale Vernetzung von Unternehmen wird anhand von vier Arten von Bezie-
hungen beschreiben, jenen zu Mitbewerbern, Kunden, Lieferanten und Institutio-
nen.

Abb. 14: Beziehungen der Unternehmen im Triestingtal

ja; 90,4%
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nein; 40,4% nein; 35,3% nein; 33,1%
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Konkurrenten Kunden Lieferanten Institutionen

Insgesamt verfligen rund 2/3 der Unternehmen Uber Vernetzungsbeziehungen in
der Region - am meisten zu Kunden (90%), am wenigsten zu Konkurrenten (60%).
Betrachtet man diese bestehenden Beziehungen genauer, wird ersichtlich, dass -
mit Ausnahmen zu den Kunden - die Anzahl der Vernetzungsbeziehungen eher ge-
ring ist.

Abb. 15: AusmaB der bestehenden Beziehungen

42,0% 42,0%

40.7% 39,6%

O sehr viele
O viele
O einige

B wenige

Konkurrenten Kunden Lieferanten Institutionen

In der empirischen Untersuchung der erhobenen Daten zeigen die 4 Arten von
Netzwerkbeziehungen keinen einheitlichen Zusammenhang zu Unternehmenserfolg.
Jede Beziehungsart korreliert mit unterschiedlichen Aspekten von unternehmeri-
schem Erfolg. Hierbei ist am auffallendsten der signifikante Zusammenhang zwi-
schen Unternehmen mit starken Kundenbeziehungen im Triestingtal und Umsatz-
wachstum in den letzten 3 Jahren bzw. zwischen Unternehmen mit starken Liefe-
ranten- und institutionellen Beziehungen und dem Unternehmenswachstum, ge-

messen am Mitarbeiterwachstum.
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Jene Unternehmen die in ihrer Vernetzung auf das Triestingtal fokussiert sind ver-
fiugen Uber folgende Merkmale:
— sie haben eher einen Business-to-Consumer Fokus als Betriebe die tberregi-
onale orientiert sind,
— sie bestehen schon langer als jene Betriebe, die schwach vernetzt sind und
— sie sind in Bezug auf ihre Branchenzugehorigkeit eher dem Sektor "Gewerbe
und Handwerk" als dem "Handel" zuzuordnen. Dies ist bei liberregional ver-
netzten Unternehmen genau umgekehrt. Fir eine genauere Untersuchung
der Branchenmerkmale ist die Stichprobe insgesamt zu wenig umfangreich.

Die Auswirkung von regionaler Vernetzung kann auch in Bezug gesetzt werden zu
relevanten Erfolgsindikatoren wie Wettbewerbs- oder Innovationsfahigkeit bzw.
Umsatz- oder Beschaftigungswachstum.

Abb. 16: Auswirkung von regionaler Vernetzung
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Diesen Zusammenhang schatzen rund 50% der Unternehmen fir die Indikatoren
allgemeinem Betriebserfolg und Umsatzentwicklung als positiv ein, ebenso gut 1/3
fur Wettbewerbsfahigkeit und Beschaftigung. Einen negativen Zusammenhang zwi-
schen regionaler Vernetzung und Unternehmenserfolg sehen Uber alle Indikatoren
verteilt nur rund 4% der Betriebe. Dennoch meint eine klare Mehrheit, dass regio-
nale Vernetzung gar keine Auswirkungen hat - am starksten ist diese Einschatzung
bei der Internationalisierung.

Generell schatzen die befragten Unternehmen die Relevanz der regionalen Vernet-

zung als sehr hoch ein. Fir rund 70% der Unternehmen ist regionale Vernetzung
relevant (teilweise bis sehr relevant), nur 5% halten diese flir gar nicht relevant.
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Abb. 17: Relevanz der regionalen Vernetzung

33,3%

sehr relevant relevant teilweise  wenig relevant  gar nicht
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Gefragt nach der Einschdatzung der konkreten Chancen von regionaler Vernetzung
sehen rund 80% der befragten Unternehmen diese vor allem bei Kundenzuwachs,
durch gegenseitige Zusammenarbeit und Unterstlitzung sowie in einer Steigerung
der Bekanntheit des Unternehmens.

Abb. 21: Chancen aus verstarkter regionaler Vernetzung
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WeiB nicht

besserer Zugang zu Férderungen

Kunden bindung

Unternehmerische Risken durch regionale Vernetzung werden von lediglich rund
31% geflirchtet, am ehesten durch mehr Konkurrenz (10,5%) oder "Zeitaufwand
der nichts bringt" (3,8%).

Weiters ist ein deutlicher empirischer Zusammenhang zwischen Unternehmenser-
folg und regionalen Informations- bzw. Gliteraustausch nachweisbar. Hier ist vor
allem der Austausch mit regionalen Lieferanten (und tendenziell mit regionalen

Wettbewerbern) erfolgskritisch flir Unternehmen.
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Generell zeigt die empirische Untersuchung, dass die unterschiedlichen Beziehungs-
typen mit unterschiedlichen Erfolgsfaktoren zusammenhdngen und deshalb keine
allgemeinen Schliisse Uber alle Beziehungstypen hinweg in Bezug auf den Unter-
nehmenserfolg gezogen werden kdnnen. Dieser Zusammenhang zwischen regiona-
ler Vernetzung von Unternehmen und wirtschaftlichem Erfolg wird allerdings von
den befragten Unternehmen in deren subjektiver Einschatzung klar bestatigt. Es
liegt daher der Schluss nahe, dass die Unternehmen in der Einschdtzung des Unter-
nehmenserfolgs eher an langfristige Zeitraume denken, wahrend die empirischen
Indikatoren in der Untersuchung (zwangslaufig) von einer kurzfristigen und leichter
messbaren Zeitspanne ausgehen.
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5 Resumé

5.1 Triestingtal

Die Unternehmen im Triestingtal sehen einen klaren betrieblichen Nutzen
durch regionale Vernetzung

Die Einschatzung des Nutzens der regionale Vernetzung von Unternehmen ist sehr
positiv, 55 bzw. 50% der Unternehmen sehen einen positiven Zusammenhang zum
(langfristigen) allgemeinen Unternehmenserfolg und zur Umsatzentwicklung. Nega-
tive betriebliche Effekte durch regionale Vernetzung werden - Uber verschiedene
Indikatoren hinweg - nur von rund 4% der Unternehmen beflirchtet.

Der Nutzen der regionalen Vernetzung wird nicht nur flir das eigene Unternehmen
sondern auch fiir die Region gesehen. So erwarten fast 90% der befragten Unter-
nehmen positive Effekte flir das Triestingtal, insbesondere durch Steigerung der
Regionsattraktivitdt und Verbleib des Kapitals in der Region. Diese Aussage unter-
streicht den Ansatz, dass die Region von Initiativen zur unternehmerischen Vernet-
zung profitiert.

Die Moglichkeit zur Teilnahme an organisierter regionaler Vernetzung wird
wenig wahrgenommen

Durch die Untersuchung wird deutlich, dass die gezielte Entwicklung und Pflege von
Beziehungen zu regionalen Akteuren ausbaufdhig ist (rund ein Drittel der Unter-
nehmen ist noch nicht vernetzt), ebenso die Teilnahme an formal organisierten und
informellen Vernetzungstreffen. Auch vorhandene Fdrderungen zur Unterstitzung
der regionalen Vernetzung werden von den Unternehmen bisher kaum in Anspruch
genommen, obwohl dies von den Befragten als hilfreiche wirtschaftspolitische MaB-
nahme angesehen wird (vor allem Férderung von branchenlbergreifendem Aus-
tausch und Kooperation).

Die Wirtschaft des Triestingtals ist kleinteilig organisiert

Die Unternehmen im Triestingtal sind Gberwiegend Einpersonenunternehmen (36%)
und Kleinstunternehmen mit 2-9 MitarbeiterInnen (47%). Rund die Halfte der Un-
ternehmen ist jinger als 20 Jahre. Die Umsatzentwicklung in den letzten drei Jah-
ren ist bei einem Drittel der Unternehmen ungefahr gleich geblieben, bei mehr als
der Halfte der Unternehmen sogar angestiegen.

Das Triestingtal ist der klare raumliche Bezugsebene der Unternehmen

Das Triestingtal wird von den ansdssigen Unternehmen als eindeutiger raumlicher
Bezugspunkt wahrgenommen. Auch wenn einige Unternehmen ihre relevante Regi-
on etwas groBer definieren (Bezirks, bzw. Bundeslandebene) ist klar erkennbar,
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dass sich die lberwiegende Mehrheit ihrem unmittelbaren Umfeld klar zugehdrig
fuhlt. Diese Zugehorigkeit wird fast ausschlieBlich als mittel bis sehr stark angege-
ben und stellt grundsatzlich einen sehr guten Anknipfungspunkt flr regionale Ver-
netzungsaktivitaten dar.

Die Unternehmen des Triestingtals engagieren sich fiir regionale Initiati-
ven

Die Bereitschaft der Unternehmen im Triestingtal die Gemeinde- und Regionalent-
wicklung durch finanzielle, ehrenamtliche oder sonstige Beitrdge zu unterstitzen ist
durchaus vergleichbar mit den Ergebnissen dhnlicher Untersuchungen im Ausland.
Rund drei Viertel der befragten Unternehmen geben an, auf unterschiedliche Weise
an der Standortentwicklung mitzuwirken, rund ein Viertel der Unternehmen enga-
giert sich stark bis sehr stark. Besonders hoch ist das Engagement zu Gunsten von
regionalen Einrichtungen wie beispielsweise Schulen, Freizeitvereine, Feuerwehr.

Der Wert der regionalen MitarbeiterInnen als Bindeglied zur Region wird
nur teilweise erkannt

Rund ein Drittel der Unternehmen ist Gberzeugt, dass die regionalen Beziehungen
und das regionale Wissen ihrer MitarbeiterInnen einen positiven Einfluss fiir das
Unternehmen haben und versuchen dieses Know-how auch aktiv in die Geschaftsta-
tigkeit zu integrieren. Demgegeniber sehen zwei Drittel der Unternehmen nur we-
nig bis keinen Nutzen aus diesem Know-how fiir das Unternehmen.

Die Beschaffung der Triestingtaler Unternehmen erfolgt iiberwiegend von
auBerhalb der Region

Mehr als ein Drittel der befragten Unternehmen bezieht den GroBteil seines Ein-
kaufsvolumens aus der Region. Dagegen bezieht mehr als die Halfte der Unterneh-
men den GroBteil seines Einkaufsvolumens auBerhalb der Region. Inwieweit der
Stellenwert des regionsinternen Beschaffungsmarkts erhoht werden kann, konnte
im Rahmen der Untersuchung jedoch nicht geprift werden.

Das Triestingtal ist ein wichtiger Absatzmarkt fiir die ansdssigen Unter-
nehmen

Die Ergebnisse zum Stellenwert des regionalen Absatzmarktes spiegeln die Klein-
strukturiertheit der regionalen Wirtschaft wider. Demzufolge spielt der regionale
Absatz flr einen groBen Teil der Unternehmen eine wichtige Rolle. Mehr als die
Halfte der Unternehmen erzielen mehr als 50 % ihres durchschnittlichen Umsatzes
in der Region. Welche weiteren Absatzpotenziale fliir die Unternehmen der Region
genutzt werden kdénnen, konnte im Rahmen der Untersuchung nicht geprift wer-
den. Die weitere Vertiefung dieser Fragestellung ware jedenfalls wiinschenswert.
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Gleichzeitig zeigt die Untersuchung, dass die Triestingtaler Wirtschaft nur sehr ge-
ring mit auslandischen Markten verflochten ist. Lediglich ein Fiinftel der befragten
Unternehmen gibt an, seine Produkte und Dienstleistungen in das Ausland zu ex-
portieren. Der durchschnittliche Exportanteil der exportierenden Unternehmen liegt
bei rund einem Drittel ihres Gesamtumsatzes.

5.2 Erfolgsfaktoren-Modell

Praxisrelevanz der Erfolgsfaktoren

Die Ergebnisse der Untersuchung im Triestingtal zeigen, dass die Erfolgsfaktoren
des Regionalkapital-Ansatzes fiir die befragten Unternehmen handlungsrelevant
sind. Funf der sieben Erfolgsfaktoren konnten in einer Weise operationalisiert wer-
den, dass sie empirisch messbar und damit im Rahmen weiterfihrender ahnlicher
Untersuchungen vergleichbar sind. Die Erfolgsfaktoren Regionale Identitat und Re-
gionale Wirtschaftskooperationen konnten in dem gewahlten theoretischen Modell
nicht abgebildet werden und ihre empirische Operationalisierbarkeit daher im Rah-
men dieser Untersuchung nicht geprift werden.

4 Beziehungstypen als neuer Untersuchungsansatz

Zusatzlich zu den 7 Erfolgsfaktoren werden im gegensténdlichen Modell 4 generelle
regionale Beziehungstypen unterschieden, welche die Unternehmen in unterschied-
lichem AusmaB unterhalten: zu Kunden, zu Lieferanten, zu Mitbewerbern und zu
Institutionen. Die Untersuchung der Art der Beziehungen und deren Anzahl liefert
wertvolle Rickschliisse auf die Vernetzung der Triestingtaler Wirtschaft.

Bestatigung des Regionalkapital-Ansatzes

Die Ausgangshypothese, dass regionale Vernetzung relevant ist und positive Effekte
auf den Betriebserfolg hat, kann in dieser Untersuchung durch die Einschatzung der
Unternehmer bestatigt werden. Sie haben ein klares subjektives Nutzengefihl
durch regionale Vernetzung und sehen einen positiven Zusammenhang zwischen
ihren Vernetzungstatigkeiten und der Entwicklung von Umsatz und Wettbewerbsfa-
higkeit.

Weiter kann die Annahme bestatigt werden, dass Unternehmen ihr relevantes
raumliches Umfeld - ihre Region - liberwiegend mit jenem Radius definieren, inner-
halb dessen das langfristige Aufrechterhalten von vertrauensvollen Beziehungen
maoglich ist. DemgemaB wird vor allem das Triestingtal (52%) genannt, teilweise
auch die nachsten Ebenen von Bezirken und Bundeslandern. Insgesamt bestatigt
die Untersuchung, dass die in den letzten Jahren zunehmend begonnene Férderung
von unternehmerischer Vernetzung auf der Ebene der (Klein)Regionen ein Ansatz
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ist, der klar dazu beitragt, dass Unternehmen an langfristiger Wettbewerbsfahigkeit
und Uberlebensfihigkeit gewinnen.
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ANHANG

Fragebogen
~Regionalkapital und Unternehmenserfolg"

Unternehmen:

Datum Erstkontakt:

GesprachspartnerIn / Position:

Datum Interview:

Gesprachspartnerln (GeschaftsfiihrerIn):

Zu Beginn darf ich Ihnen ein paar allgemeine Fragen zu Ihrem Unterneh-
men stellen?

In welchem Jahr wurde Ihr Unternehmen gegriindet? (Jahreszahl)

Welche Rechtsform hat Ihr Unternehmen?

] ] ] O
Einzelunternehmen | Personengesellschaft | Kapitalgesellschaft Sonstige
(zB O(H)G, KG,

GmbH&Co. KG) (zB GmbH) (zB Genossen-

schaft, Verein)

Wie viele Eigentimer hat Ihr Unternehmen? (Anzahl)
Wann gab es den letzten Wechsel in der Unternehmensfiihrung? (Jahreszahl)
Wie viele Beschaftigte arbeiten in Ihrem Unternehmen? (Anzahl)

Um wie viele Personen hat sich die Zahl der Mitarbeiter seit 2009 verandert?
(Anzahl)

Zu welcher Branche wiirden Sie Ihr Unternehmen zahlen?

Was sind Ihre Hauptprodukte /-dienstleistungen?

Zu welchem Anteil sind Ihre Abnehmer Firmenkunden? __ (%)

Zu welchem Anteil sind Ihre Abnehmer Endkunden (Konsumenten)? ___ (%)

Bitte geben Sie jeweils ungefihre Prozentwerte an. Die Summe solite 100
Prozent ergeben.

sehr g neut- | nega- sehr
L positiv ; nega-
positiv ral tiv tiv
Wie beurteilen Sie die Fahigkeit Ih- | o o O O
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res Unternehmens neue Produk-
te/Dienstleistungen umzusetzen?

Wie viel Prozent Ihres Umsatzes machen Sie mit Produkten/Dienstleistungen, die
Sie in den letzten drei Jahren eingefiihrt haben? (%)
Bitte geben Sie einen ungefihren Prozentwert an.

stark i leich stark

Bitte vervollstiandigen Sie fol- gestie gestie | gleic gesun gesun
. gen geblie ken

gende Sitze. gen ben ken
Der Umsatz meines Unternehmens
ist in den letzten 3 Jahren... 8 - s - 0
Die Wettbewerbsfahigkeit meines
Unternehmens ist in den letzten 3 o | o | o
Jahren...

Bevor ich im Folgenden auf die regionale Vernetzung Ihres Unternehmens
eingehe, eine kurze Frage.

Wenn Sie an Ihre Region denken, welches raumliche Gebiet meinen Sie damit?

Fiir die weiteren Fragen verstehen wir unter ,,Region” das Triestingtal.
(ggf.: Definition der Region Triestingtal: Tal entlang der Triesting zwischen Kaum-

berg und Glnselsdorf inkl. Furth und Hernstein)

Damit zundchst ein paar Fragen zur Verankerung Ihres Unternehmens in
der Region Triestingtal.
Stammt die Person, die die Entscheidungen im Unternehmen trifft, aus der Region?

Jao Neino

Wird das Unternehmen von einer Zentrale auBerhalb der Region gefiihrt?

Jao Neino

Bitte geben Sie bei folgenden Fragen jeweils ungefahre Prozentwerte an.
Wie viel Prozent Ihres Einkaufsvolumens stammt aus der Region? (%)

Wie viel Prozent Ihres Umsatzes machen Sie in der Region? (%)
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Bitte beantworten Sie folgende sehr stark mittel- Kkaum gar
Fragen anhand der Skala... stark magig nicht

Wie stark engagiert sich Ihr Unter-
nehmen flir Projekte der Gemeinde-
oder Regionalentwicklung durch finan-
zielle oder sonstige Unterstiitzung?

Wie stark unterstitzt Ihr Unterneh-
men lokale oder regionale Einrichtun-
gen, wie zB Schulen, Vereine, Freiwil-
lige Feuerwehr?

Wie stark Gibernehmen Sie Initiativen
in der lokalen Gemeinschaft, wie zB
aktive Mitarbeit in Vereinen, Kirche, O o O O O
Blrgerinitiativen oder der Gemeinde-
politik?

Die folgenden Fragen beziehen sich auf die regionale Vernetzung Ihres Un-
ternehmens. Unter der regionalen Vernetzung Ihres Unternehmens verste-

hen wir die Beziehungen Ihres Unternehmens zu anderen Akteuren im

Triestingtal.
Bitte beantworten Sie folgende sehr viele | einiae | weni gar
Fragen anhand der Skala... viele 9 9 | keine

In welchem AusmaB hat Ihr Unter-
nehmen Beziehungen zu Konkurrenz- O o O o O
betrieben im Triestingtal?

In welchem AusmaB hat Ihr Unter-
nehmen Beziehungen zu Kunden im O o O o O
Triestingtal?

In welchem AusmaB hat Ihr Unter-
nehmen Beziehungen zu Lieferanten O o O o O
im Triestingtal?

In welchem AusmaB hat Ihr Unter-
nehmen Beziehungen zu Institutionen
im Triestingtal, d.h. zB zu Behdrden, | o | o |
Regionalmanagement, Wirtschafts-
kammer.

Bei den nachsten Fragen stellen wir der regionalen Vernetzung Ihres Un-
ternehmens die iiberregionale Geschiftstatigkeit gegeniiber.

Der ersten Fragen beziehen sich auf die internationale Geschaiftstatigkeit
Ihres Unternehmens.

In wie viele Lander exportieren Sie? (Anzahl) (Falls 0 weiter auf Seite 4!)

Seit wann exportiert Ihr Unternehmen? (Jahreszahl)
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Wie viel Prozent Ihres Umsatzes erzielen Sie im Ausland?

(%) (Schétzung)

Bitte geben Sie bei den nun folgenden Fragen ungefihre Prozentwerte an.

Die Summe sollte jeweils 100 Prozent ergeben.

Trie-
stingtal

NO
(ohne
Tristing-
tal)

Oster-
reich

(ohne
NO)

Ausland

Total

Zu welchem Anteil
stammen Ihre Konkurrenz-
betriebe aus den folgenden
Mérkten?

%

%

%

%

100%

Zu welchem Anteil stammen
Ihre Kunden aus den folgenden
Markten?

%

%

%

%

100%

Zu welchem Anteil stammen
Ihre Lieferanten aus den fol-
genden Markten?

%

%

%

%

100%

Zu welchem Anteil stammen
Ihre Behordenkontakte aus den
folgenden Markten?

%

%

%

%

100%

Zu welchem Anteil stammen
Ihre Kontakte zu Beratungs-
und Forschungseinrichtungen
(zB Kammer, Regionalmana-
gement, Universitat) aus den
folgenden Markten?

%

%

%

%

100%

Zu welchem Anteil stammen
Ihre Kontakte zu Transportun-
ternehmen und Zwischenhand-
lern aus den folgenden Mark-
ten?

%

%

%

%

100%

Zu welchem Anteil stammen
Ihre informellen persénlichen
Kontakte aus den folgenden

Markten?

%

%

%

%

100%
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Die folgenden Fragen beziehen sich auf die Netzwerkpflege in Ihrem Un-
ternehmen.

Bitte beantworten Sie folgende sehr haufig T‘]I;f;lg_ selten gar
Fragen anhand der Skala... haufig nicht
Wie haufig besuchen Sie organisierte
Vernetzungstreffen von Unternehmen
der Region (zB Kammertreffen, Wirt- . . . . .
schaftsplattform)?
In wieweit bekommen Sie wichtige
Infos fur Ihr Unternehmen von folgen-
den Akteursgruppen?
von Kunden O o O o
von Lieferanten = o O o O
von Wettbewerbern = o O o
von Institutionen (zB Behdrden, Regi-
onalmanagement, Wirtschaftskam- O o O o O
mer)
aus dem Familien-, Freundes- und
Bekanntenkreis - - - . -
In welchem AusmaB hat Ihr Unter-
nehmen Férderungen flr regionale
Vernetzung in Anspruch genommen? . . . . .
(zB Kooperationsforderungen)
. stim-
. . . stim- . . stim- me
Wie sehr stimmen Sie den folgen- stim- teils, me
den Aussagen zu? me me zu teils wenig gar
voll zu 2u nicht
zZu
Unser Unternehmen entwickelt gezielt
Beziehungen zu regionalen Akteuren. C - - - C
Unser Unternehmen pflegt seine Be-
ziehungen zu regionalen Akteuren. - - C - C
Unser Unternehmen nutzt das Wissen
der Mitarbeiter der Region. - - - - -
Die regionalen Beziehungen meiner
Mitarbeiter unterstlitzen die regionale o O o O o
Vernetzung meines Unternehmens.
Bitte beantworten Sie folgende sehr stark mittel- Kkaum gar
Fragen anhand der Skala... stark magig nicht
Wie stark beeinflusst das Wissen Ihrer
Mitarbeiter liber die Region den Erfolg
Ihres Unternehmens (zB Verkaufer . . . . .
kennt Kundenwiinsche)?
Wie stark ist Ihr Unternehmen infor-
mell auf persénlicher Ebene mit Per-
sonen vernetzt, die fur das Unterneh- . . . . .
men wichtig sind oder mal sein kénn-
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ten?

Nun wiirde ich Ihnen noch gerne ein paar Fragen zum Nutzen regionaler
Vernetzung fiir Ihr Unternehmen stellen.

Bitte vervolistandigen Sie den fol-
genden Satz.

sehr
rele-
vant

rele-
vant

teilwei-
se rele-
vant

wenig
rele-
vant

gar
nicht
rele-
vant

5

3

2

FGr Ihr Unternehmen ist regionale Ver-
netzung...

O

O

O

Bitte beantworten Sie folgenden
Fragen anhand der Skala...

sehr
positiv

positiv

gar
nicht

negativ

sehr
negativ

5

1

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung Ihren Unternehmenserfolg?

O

O

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung die Beschaftigung von Mitarbei-
tern aus der Region in Ihrem Unter-

nehmen?

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung den Umsatz Ihres Unterneh-
mens?

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung die Wettbewerbsfahigkeit Ihres
Unternehmens?

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung Innovationen in Ihrem Unter-
nehmen?

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung den Zugang zu Fordertopfen
Ihres Unternehmens?

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung die Internationalisierung Ihres
Unternehmens?

Wie beeinflusst die regionale Vernet-
zung die Kosten Ihrer Produkte /
Dienstleistungen?

Welche Chancen kdnnten aus einer verstdarkten regionalen Vernetzung fir Ihr Un-

ternehmen erwachsen?

Welch Risiken kénnten aus einer verstarkten regionalen Vernetzung fir Ihr Unter-

nehmen erwachsen?
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Durch welche wirtschaftspolitischen MaBnahmen kann Ihr Unternehmen bei der
regionalen Vernetzung unterstitzt werden?

Glauben Sie dass sich regionale
Vernetzung von Unternehmungen
positiv auf die wirtschaftliche Ent-
wicklung einer Region auswirkt?

o ja

O nein

Und warum?

AbschlieBend bitte ich Sie noch um ein paar Angaben zu Ihrer Person.

Was ist Ihre héchste abge-
schlossene Ausbildung?

oVolks-
Hauptschule

olLehrabschluss

oFachschule

O

(vom Interviewer auszufiillen)

(Kategorien nicht abfragen) |p Meisterprifung o Matura FH/Universitat
Wie alt sind Sie? o unter 20 o 21-35 o 36-50
(Kategorien nicht abfragen) |5 51-65 o Uber 65

Geschlecht o weiblich o mannlich

Vielen Dank fiir Ihre Mithilfe!
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