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Einflhrung

Der Wirtschaftsstandort Morbach steht wie alle Kommunen in einem scharfen Wettbewerb
um die Kaufkraft von Kunden und Gasten, um o6ffentliche Investitionen und um ansiedlungs-
willige Unternehmen. VVon der Wettbewerbsstérke einer Gemeinde auf diesen Feldern hdngen
ihre Entwicklungschancen und damit die Lebensqualitét ihrer Blrger hochgradig ab.

Die Gemeinde Morbach hat deshalb damit begonnen, die ortsanséssige Wirtschaft in diesem
Wettbewerb durch systematisches Standortmarketing zu unterstiitzen. Dabei steht die Frage
im Vordergrund: ,,Wie kdnnen wir den demografischen Wandel bewéltigen ?* Der Gewerbe-
und Verkehrsverein Morbach e.V. als Organisation der drtlichen Wirtschaft bemiiht sich, alle
Maoglichkeiten auszuschopfen, um strukturelle Nachteile durch gute Kooperation zwischen
den Unternehmen untereinander und mit der Kommunalverwaltung auszugleichen. Als
Grundlage fur weitergehende MalRnahmen sollte zun&chst festgestellt werden, wie die Unter-
nehmer der Gemeinde Morbach ihren Standort derzeit beurteilen.

Am 18. Oktober 2006 beauftragte die Gemeindeverwaltung Morbach die Marketing-Beratung
Dr. Eggers/ MBE in Lambrecht/ Pfalz, im Rahmen eines Beratungsauftrags eine Befragung
der ortlichen Gewerbetreibenden, der Freiberufler und sonstigen Unternehmer durchzufiihren.
MBE erstellte einen entsprechenden Fragebogen, der mit dem Gewerbe- und Verkehrsverein
und mit der Gemeindeverwaltung abgestimmt wurde. Nach der Freigabe des Fragebogens
begann die ,,Feldarbeit* mit der Aussendung der Fragebogen in der 46. KW 2006.

Methode

Erfahrungsgemal lassen sich bei Befragungen von Entscheidungstrdgern der mittelstandi-
schen Wirtschaft mit Hilfe eines teilstandardisierten Fragebogens zum Selbstausfillen
recht gute Ergebnisse erzielen, d.h.,,geschlossene* Fragen mit Antwortvorgaben zum An-
kreuzen werden mit ,,offenen” Fragen ohne Vorgaben kombiniert, und der Fragebogen wird
den Probanden mit der Bitte um Bearbeitung zur Verfligung gestellt. Dabei wird Anonymitét
zugesichert, um die Bereitschaft zur ungeschminkten MeinungséulRerung zu erhohen. Nur das
Institut kennt dann die Identitat des Probanden; der Auftraggeber erhélt ausschlie3lich anony-
misierte Ergebnisse. So wurde auch hier verfahren.

Stichprobe

In die Befragung wurden Unternehmen aller Branchen inklusive Freiberufler auf dem Gebiet
der Gemeinde Morbach einbezogen. Die Untersuchung wurde in den 6rtlichen Medien be-
kannt gemacht, und der Gewerbe- und Verkehrsverein Morbach e.V. forderte seine Mitglieder
zur Teilnahme auf. Auf diese Weise sollte sichergestellt werden, dass alle Unternehmenslei-
tungen Gelegenheit bekamen, ihre Meinungen und Anregungen beizusteuern.

Die Feldarbeit wurde am 15.01.2007 abgeschlossen; bis zu diesem Zeitpunkt hatten 112 von
ca. 330 angeschriebenen Unternehmern ihren Fragebogen an MBE geschickt, sodass die
Rucklaufquote rd. 34 9% betragt. Das ist ein fir solche Befragungen recht hoher Wert. Er
signalisiert echtes Interesse der Befragten an der Entwicklung des Standorts Morbacher Land.
Besonders interessant: Nur 19 ( 17 % ) der Befragten haben sich auch MBE gegen(ber nicht
zu erkennen gegeben; das bestatigt das Vertrauen der Unternehmer in die Einhaltung der
Anonymitétsbedingung durch das beauftragte Institut.
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Bei der Interpretation der Ergebnisse ist zu beachten, dass hier die aktiveren Unternehmer ihr
Meinungsbild abgegeben haben. Umso ernster ist ihr Urteil zu nehmen, denn von ihren Ent-
scheidungen hdngen Arbeitsplatze, die Versorgung der Burger, Auftrage fir andere ort-liche
Unternehmen, die Hohe 6ffentlicher Einnahmen und auch der Erfolg des Standortmarketings
ab.

Frage 1: Wo ist der Sitz Ihres Unternehmens?

Nennungen In Prozent
keine Angabe 9 8
Antworten 103 92
Fragebdgen 112 100

Ort Nennungen in Prozent

ol

Morbach-Innerort
Morbach-Industriegebiet
Gonzerath
Bischofsdhron
Ortsrand
Hunolstein
Rapperath
Heinzerath

Hoxel

Wederath
Gutenthal
,Landlage®
Oberfang
Wenigerath

RPFRPRRPRPNNNWWRAODDOO D
HHHl—\NNNwwACDC»CD%

Summe 103 100
62 % der Befragten, die hier geantwortet haben, geben als Sitz ihres Unternehmens Morbach
Innerort an. Einer sitzt aullerhalb der Ortschaft: ,,Landlage®.

Die nach Teilrdumen unterschiedlich hohen Rucklaufquoten spiegeln die ungleichméRige
raumliche Verteilung der Unternehmen auf die Ortsteile der Gemeinde wider.
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Frage 2: Wie lange ist Ihr Unternehmen schon in Morbach ansassig?
Nennungen In Prozent
keine Angabe 4 4
Antworten 108 96
Fragebdgen 112 100
< 1 Jahr 2 2
1- 5 Jahre 11 10
6-10 Jahre 14 13
11-20 Jahre 15 14
> 20 Jahre 66 61
Summe 108 100

Die Ubersicht zeigt: Es haben 96 % der teilnehmenden Unternehmer diese Frage beantwor-
tet; darunter waren 12 % Existenzgriinder (< 5 Jahre). Der gréfiite Teil der 108 Befragten, die
hier geantwortet haben, fuhrt aber ,reife* Unternehmen, die sich nach erfolgreichen Jahren
und Jahrzehnten nun auf neue Marktverhéltnisse einstellen missen und daftr die richtigen
Rahmenbedingungen und Partner brauchen. Beide Firmen-Kategorien werden aus dem ge-
meinschaftlichen Standortmarketing wertvollen Nutzen ziehen kdénnen.

Frage 3: Ist Ihr Unternehmen noch an anderen Standorten aktiv ? Falls ja ,Wo ?
Nennungen in Prozent

Nein/ keine Angabe 91 81

Ja 21 19

Fragebogen 112 100
Orte* Zahl Orte Zah
Idar — Oberstein 3 hundert km Umkreis 1
bundesweit 3 Kaiserslautern 1
Bernkastel — Kues 2 Muhlheim - Kérlich 1
Wittlich 2 Neuwied 1
Belgien 1 Prim 1
Bitburg 1 Rauhen 1
China 1 Reinfeld 1
Cochem / Zell 1 Remscheid 1
Florsheim 1 Schweich 1
Frankenthal 1 Traben — Trabach 1
Frankfurt/ Main 1 Tschechien 1
Frankreich 1 USA 1
Gladbeck 1 Westerburg 1

* darunter einige Mehrfachnennungen
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Der Anteil der Unternehmen mit mehreren rdumlichen Standbeinen ist mit fast 20 % relativ
groR: 21 sind auch an anderen Standorten auRerhalb der Gemeinde Morbach aktiv. Aber 81 %
sind an ihren Standort Morbach gebunden und - da ohne rdumliche Risikoverteilung - ganz
von dessen Bedingungen abhéngig. Fir diese Unternehmen ist die Entwicklung der ortlichen
Rahmenbedingungen existenzwichtig. Die Ubrigen erleben téglich den Unterschied und ver-
gleichen die Gemeinde Morbach mit ihren anderen Standorten. Das scharft den Blick, im Po-

sitiven wie im Negativen.

Frage 4. Welche Kriterien sind aus Sicht IThres Unternehmens entscheidend fir die
Beurteilung des Unternehmensstandortes? Bitte stufen Sie sie zunachst nach
der Wichtigkeit fir Ihr Unternehmen ein.

Wichtigkeit  ( Anzahl der Nennungen )
un- sehr Rangfolge
Kriterium* wich- | wichtig| wichtig | Summe | ,,sehr wich-
tig tig*
1 Nahe zur Autobahn 44 35 28 107 13
2 Nahe zum Markt 29 44 29 102 12
3 Kaufkraft am Ort 15 24 69 108 1
4 Wirtschaftsfreundliche Kommune 12 41 55 108 4
5 Qualifiziertes Personal verfligbar 12 43 54 109 5
6 Kunden- bzw. Passantenfrequenz 26 36 48 110 7
7 Existenz aktiver Mitbewerber 39 49 20 108 16
8 Kommunale Steuern / Subventionen 22 57 21 100 15
9 Umweltschutzauflagen 49 43 15 107 17
10 Staatliche Leistungen 40 39 24 103 14
11 Offentliche Verkehrsmittel 32 43 34 109 9
12 Parkplatze* 21 28 60 109 2
13 Verkaufsflache 32 41 33 106 10
14 Mietpreisniveau 28 47 32 107 11
15 Firmentradition/ Stammsitz 26 42 38 106 8
16 Gesundheitsversorgung 18 37 53 108 6
17 Bildungs- und Schulangebot 15 35 58 108 3
Erganzend wurden genannt:
kostenfreie Parkplatze sehr wichtig
Post sehr wichtig (2)
Kooperation mit auslandischen Unternehmen sehr wichtig
Lebensqualitat sehr wichtig
Symbiotische Geschéftspartner sehr wichtig
Ortsbezogene Ansiedlungspolitik sehr wichtig
Kommunale Leistungen sehr wichtig
Image sehr wichtig
Marktliicke sehr wichtig
Einzelhandel sehr wichtig
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Die Tabelle zeigt, wie unterschiedlich die Unternehmen von den einzelnen Standortfaktoren
abhangen: Lesebeispiel*: 60 Befragte halten die Verfugbarkeit von Parkplatzen fiir sehr
wichtig, 28 fur wichtig, und 21 stufen diesen Faktor als fir ihr Geschéaft unwichtig ein.
Insgesamt haben sich hier 109 Probanden zum Thema ,,Parkplatze* geduRert.

Wenn man die 17 Standort-Kriterien nach Wichtigkeit ( Anzahl der Nennungen ,,sehr
wichtig* ) ordnet, ergibt sich diese Rangfolge:

Kategorie Rang
Kaufkraft am Ort 1
Parkplatze 2
Bildungs- und Schulangebot 3
Wirtschaftsfreundliche Kommune 4
Qualifiziertes Personal verfugbar 5
Gesundheitsversorgung 6
Kunden- bzw. Passantenfrequenz 7
Firmentradition/ Stammsitz 8
Offentliche Verkehrsmittel 9
Verkaufsflache 10
Mietpreisniveau 11
N&he zum Markt 12
Né&he zur Autobahn 13
Staatliche Leistungen 14
Kommunale Steuern / Subventionen 15
Existenz aktiver Mitbewerber 16
Umweltschutzauflagen 17

Dass die direkt umsatzrelevanten Standortfaktoren ,,Kaufkraft am Ort* ( Platz 1 ) und der
haufige Engpassfaktor ,,Parkpléatze* ( Platz 2 ) als besonders wichtig auf den ersten Platzen
landen, entspricht sicher weitgehend den Erwartungen.

Aber dies ist kann tberraschen: VVor den ndchsten harten Standortfaktor ,,Kunden und Passan-
tenfrequenz* (erst Platz 7 ! ) schieben sich hier vier sogenannte ,weiche* Faktoren: ,,Bil-
dungs- und Schulangebot” ( Platz 3 ) , ,,wirtschaftsfreundliche Kommune* ( Platz 4 ), die
»Vverfugbarkeit qualifizierten Personals® ( Platz 5) und die ,,Gesundheitsversorgung*

( Platz 6).

Schon auf Platz 4 der bedeutsamsten Standortfaktoren folgt also das Kriterium ,,wirtschafts-
freundliche Kommune*. Offenbar haben die ortsansassigen Unternehmer mehrheitlich er-
kannt, dass die Kommune durch die Gestaltung der ortlichen Rahmenbedingungen spur-
baren Einfluss auf den wirtschaftlichen Erfolg nehmen kann. Je starker der allgemeine Kos-
ten- und Wettbewerbsdruck wird, desto bedeutsamer ist das Verhalten der Verwaltung z.B.
bei der Prifung von Antrdgen und der Erteilung von Genehmigungen, d.h. in seinem Einfluss
auf Kostenfaktoren, und bei der Organisation von Stabsarbeit fiir die Unternehmen.
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Beispiel: Wenn die Kommune den Unternehmen entscheidungsrelevante Daten aus der amt-
lichen Wirtschafts- und Sozialstatisitik in geeigneter Form aufbereitet zur Verfligung stellt,
mindert sie damit deren Wettbewerbsnachteil im Kampf gegen grof’e Unternehmen, die sol-
ches Datenmaterial in ihren eigenen Stabsabteilungen erstellen.

Die Platzierung der ,weichen* Standortfaktoren ,,Bildungs-/ Schulangebot* ( Platz 3 ),
»Qualifiziertes Personal* ( Platz 5) und ,,Gesundheitsversorgung* ( Platz 6 ) auf vorderen
Positionen spiegelt wider, wie wichtig diese Infrastruktur-Elemente fir die Gewinnung und
das Halten qualifizierter Mitarbeiter inzwischen geworden sind. Siehe auch die Ergebnisse zu
Frage 28 ( Wirtschaft und Schule ). Im Zuge des demografischen Wandels wird die wirt-
schaftliche Bedeutung dieser drei Kriterien noch erheblich zunehmen.

Das Thema ,,Kunden- und Passantenfrequenz* ( Platz 7 ) beschaftigt vor allem Einzel-
handler im Zusammenhang mit dem Wegzug der Post und dem ,,Auslagern* von Einzel-
handels-Betrieben auf die ,,Griine Wiese* ( siehe Frage 6: Storfaktoren ). 48 Probanden hal-
ten diesen Faktor geschéftlich fur ,,sehr wichtig”, wahrend ihn 26 fur ,,unwichtig* erklaren.
Frage 7 zeigt, dass der Zusammenhang zwischen Tourismusforderung und Steigerung der
Kundenfrequenz z.B. im 0rtlichen Einzelhandel manchem Unternehmer wohl bewusst ist.

In diinnbesiedelten Gegenden wie dem Hunsriick ist die Ausstattung mit Offentlichen Ver-
kehrsmitteln einer der kritischen Faktoren des Geschaftslebens. Uberraschenderweise ran-
giert er hier im Mittelfeld ( Platz 9 ). Der Grund: Zwar halten 34 Befragte den OPNV aus
Sicht ihres Unternehmens fr ,,sehr wichtig®”, aber 32 Unternehmer stufen dieses Merkmal als
flr ihren Betrieb ,,unwichtig” ein. lhre Mitarbeiter sind durchweg motorisiert, und sie belie-
fern Firmenkunden in teils groRer Entfernung, fir die der OPNV am Standort Morbach keine
Rolle spielt.

Auch (berraschend: Die Néhe zur Autobahn ( Platz 13 ) wird von den Morbacher Unter-
nehmen nicht unter die Hauptkriterien gezéhlt, von denen der wirtschaftliche Erfolg des Un-
ternehmens abhéngt. Die Erklarung folgt aus Frage 34: Fast 60 % der Befragten beziehen ih-
ren Umsatz schwerpunktmalig aus der Gemeinde Morbach und ihrer unmittelbaren Umge-
bung ( < 30 km Radius ); die anderen sind auf die Erreichbarkeit per Fernstrae angewiesen.

Der Standortfaktor ,,Existenz von aktiven Mitbewerbern* wird als einer der am wenigsten
bedeutenden genannt ( Platz 16 in der Rangfolge ). Nach mindlich-persénlicher bzw. telefo-
nischer Auskunft einer Reihe von Teilnehmern zu urteilen, wird dieses Kriterium ganz unter-
schiedlich verstanden: Einige sehen darin einen Vorteil, weil eine groere Auswahl von Ge-
schaften den Einkaufsort durch groRere Auswahl insgesamt aufwertet und mehr Kunden aus
dem Umland in den Ort zieht (,,der Kuchen fiir alle wird gréRer* ); andere flirchten einfach
den erhéhten Wettbewerbsdruck bei mehr Wettbewerbern ( ,,das Kuchenstiick fir den Einzel-
nen wird Kleiner) .

Frage 5: Wie bewerten Sie nun den Standort Morbach aus Sicht Ihres Unternehmens ?
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Bitte geben Sie fur jedes Kriterium eine Note wie in der Schule (also 1 = sehr
gut bis 6 = ungenigend ).

Diese Kriterien unterschiedlicher Wichtigkeit waren nun auf den Wirtschaftsstandort Mor-
bach anzuwenden und einzeln zu benoten. Dies sind die Ergebnisse der Notengebung durch
die Unternehmer:

Note fir die
Kriterium VG Morbach
( Zahl der Nennungen )
Nen- Durch-
1 2 3 4 5 6 nungen |schnittsnote
1 Néhe zur Autobahn 0 [12 |21 | 25|19 | 11 88 3,95
2 Nahe zum Markt 4 |19 | 30|14 | 9 3 79 3,18
3 Kaufkraft am Ort 513 |31]10]| 5 3 93 2,78
4 Wirtschaftsfreundliche
Kommune 1 |44 |23 |15 | 2 3 88 2,80
5 Qualifiziertes Personal
verfligbar 2 |42 129 | 9 5 2 89 2,76
6 Kunden- bzw.
Passantenfrequenz 1 |18 |38 |19 | 8 4 88 3,31
7 Existenz aktiver
Mitbewerber S | 22 |41 | 7 4 0 79 2,78
8 Kommunale Steuern und
Subventionen 1 |14 |3 |15 | 4 0 70 3,10
9 Umweltschutzauflagen 1 |18 | 34| 13| 2 68 2,96
10 Staatliche Leistungen 0 7 | 28|17 | 9 3 64 3,58
11 Offentliche Verkehrsmittel | 1 8 | 32 |26 |17 | O 84 3,60
12 Parkplatze 32 |35 |12 | 7 2 0 88 2,00
13 Verkaufsflache 5 |35 ]33] 6 1 0 80 2,54
14 Mietpreisniveau 1 |27 |42 | 5 3 0 78 2,77
15 Firmentradition /
Stammsitz 5 |40 | 23 | 2 1 71 2,37
16 Gesundheitsversorgung 4 |5 | 23| 7 1 91 2,41
17 Bildungs- Schulangebot 2 | 52|25 | 8 2 0 89 2,51
Ergénzend:
Kostenfreie Parkplatze sehr gut / sehr gut
Post ausreichend / mangelhaft
Kooperation mit ausldndischen Unternehmen ungeniigend
Ortsbezogene Ansiedlungspolitik ungentigend
Symbiotische Geschéftspartner gut
Lebensqualitat gut
Kommunale Leistungen mangelhaft
Image ausreichend

Einzelhandel mangelhaft
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Die Ubersicht zeigt, dass die Bandbreite der Notengebung bei allen Kriterien sehr weit ist.
Auffallig ist auch der unterschiedlich hohe Anteil fiir ,,keine Antwort* ( k.A.). Zum Beispiel
,,Nahe zur Autobahn® mit der Durchschnittsnote 3,95: Hier enthalten sich 24 Teilnehmer
der Stimme. Keiner gibt der Gemeinde Morbach ,,sehr gut®, 12 bewerten die Autobahnan-
bindung mit ,,gut, 21 mit ,,befriedigend®, 25 geben eine Vier, 19 eine Finf und 11 eine
Sechs.

Diese Ergebnisse zeigen, dass es nicht ausreicht, Starken und Schwéchen des Standorts pau-
schal zu betrachten; stattdessen ist es zum Zwecke systematischer Marktbearbeitung notig,
geschafts-, branchen- und lagebedingte Unterschiede zu berticksichtigen. Das kann auf Basis
der Erhebungsergebnisse im Rahmen der Arbeitskreise des Standortmarketings projektbe-
zogen geschehen.

Nach der Tabelle sind dies die relativ starken Seiten ( 3,0 und besser ) des Wirtschafts-
standorts Morbach aus Sicht der Unternehmer:

2,00 Parkplatze

2,37  Firmentradition/Stammsitz

2,41 Gesundheitsversorgung

2,51 Bildungs- und Schulangebot
2,54  Verkaufsflache

2,76  Qualifiziertes Personal verfligbar
2,77  Mietpreisniveau

2,78 Existenz aktiver Mitbewerber
2,78 Kaufkraft am Ort

2,80  Wirtschaftsfreundliche Kommune
2,96 Umweltschutzauflagen

Als relativ schwache Seiten ( schlechter als 3,0 ) erscheinen den Unternehmern:

3,10 Kommunale Steuern und Subventionen
3,18 Nahe zum Markt

3,31 Kunden- bzw. Passantenfrequenz

3,58 Staatliche Leistungen

3,60 Offentliche Verkehrsmittel

3,95 Naéhe zur Autobahn

Wichtigste Feststellung: Alle Standortfaktoren werden mit mindestens ,,ausreichend* be-
notet (d.h. 3,95 und besser). Das Notenniveau liegt damit etwas ein halbe Note besser als in
vergleichbaren Gemeinden im l&ndlichen Raum.

Wie bei der Frage nach der Bedeutung der einzelnen Faktoren weisen die Antworten auch bei
der Frage nach ihrer Erfullung am Standort Morbach eine sehr grof3e Bandbreite auf. In den
Noten fur das Parkplatzangebot ( 32 mal: sehr gut ! ; 2 mal: mangelhaft ) schlagt sich die
individuell sehr unterschiedliche Situation in unmittelbarer N&he vor dem Geschaft oder
der Praxis nieder.
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Die Noten fir die funf ,,wichtigsten* Standortfaktoren Kaufkraft am Ort ( 2,78 ), Park-
platze (2,00 ), Bildungs- und Schulangebot ( 2,51 ) , Wirtschaftsfreundliche Kommune
(2,80) und Verflgbarkeit qualifizierten Personals ( 2,76 ) liegen sdmtlich zwischen ,,gut*
und ,,voll befriedigend”.

Ein Hinweis zum Durchschnittswert fur ,,Kaufkraft am Ort*: Zwar nehmen 19 Befragte
(u.a. die Vereine ) hier nicht Stellung, aber immerhin insgesamt 75 — und damit zwei Drittel
der Befragten — halten den Standort Morbach unter diesem Aspekt fir befriedigend oder bes-
ser. Offensichtlich fehlen den Unternehmern objektive Daten, sodass sie bei diesem geschaft-
lich wichtigen Kriterium auf Vermutungen angewiesen sind. ( Tats&chlich belduft sich die
durchschnittliche Kaufkraft pro Kopf und Jahr in Rheinland-Pfalz derzeit auf ca. 17.230
Euro; fiir Morbach sind knapp 17.000 Euro anzunehmen; aktuelle Kaufkraftdaten liegen
nicht vor. )

GrolRere Ladenleerstande sind bisher in Morbach nicht zu beklagen. Die guten Noten fiir
die Verfiigbarkeit von Verkaufsflachen ( 2,54 ) und das Mietpreisniveau ( 2,77 ) sig-
nalisieren glnstige Bedingungen fir ansiedlungsinteressierte Unternehmen, aber auch
schwache Renditen fir die Vermietung gewerblicher Immobilien bzw. fiir den Betrieb
von Ladengeschaften. Hier besteht ein direkter Zusammenhang mit der relativ schwachen
Kunden- und Passantenfrequenz ( 3,31).

Ein wachsendes Problem fir industrielle und gewerbliche Unternehmen mit Sitz in land-
lichen Raumen ist wegen steigender Transportkosten fiir Rohstoffe und Fertigerzeugnisse
die Entfernung zu ihren Lieferanten und zu ihren Absatzmarkten. Die Note ,,noch befrie-
digend ( 3,18 ) fiir Nahe zum Markt zeigt, dass auch die Morbacher Unternehmer hier
einen Standortnachteil sehen. Gleichzeitig flhlen sie sich ihrem Stammsitz Morbach aber
aufgrund lokaler Verankerung eng verbunden und geben dafir die Note 2,37. Das Ergebnis
aus Frage 36/37 zeigt: 9 Firmen haben dennoch die Verlagerung des Betriebes ins Auge ge-
fasst.

Im Vergleich zu anderen Gemeinden &hnlicher GroRe fallt die Note fur die Wirtschafts-
freundlichkeit der Kommunalverwaltung mit 2,80 recht positiv aus. Eine gute Bewertung
ist hier besonders wichtig, denn sie zeigt, dass die Verwaltung trotz mancher Kritik grund-
séatzlich das Vertrauen der Unternehmer genief3t und als Partner der Wirtschaft akzeptiert
wird. Um diesen Befund sicherer interpretieren zu kénnen, wurde an anderer Stelle im Fra-
gebogen ( siehe Frage 26 ) noch einmal gezielt nach den bisherigen Erfahrungen der Unter-
nehmer mit der Gemeindeverwaltung gefragt. Dort verschiebt sich das Beurteilungsergebnis
noch weiter ins Positive.

Nach der Erfahrung anderer Kommunen ist auch fur Morbach zu erwarten, dass sich die
Bewertung der Wirtschaftsfreundlichkeit der Verwaltung im Zuge des Standortmarketings
noch deutlich verbessert, weil manchem Unternehmer dadurch die Unterstiitzungsleistung
der Kommune erst recht bewusst wird und er sie dann auch besser zu schatzen weil.
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Frage 6: Gibt es hier am Standort Morbach etwas, das Sie richtig stort
oder Ihr Geschaft beeintrachtigt?

Diese ( offene ) Frage nach maéglichen Negativfaktoren wird nur von 57 Probanden mit ja
beantwortet. 42 sehen dagegen kein Manko, das zu beheben wére, und antworten mit ,,nein®:
13 antworten hier nicht.

Nennungen In Prozent
Nein: 42 38
Keine Angabe: 13 12
»Jat 57 50
Gesamt 112 100

57 Unternehmer nannten insgesamt 74 teils sehr unterschiedliche Storfaktoren, unter denen
der Abzug der Post und die Auslagerung des Lebensmitteleinzelhandels hervorragen. Die
Einzelnennungen wurden, soweit sinnvoll, wie folgt zu Kategorien zusammengefasst:

Handel, Gewerbe, Dienstleistungen ( 39) Nennungen
- Keine Post mehr im Ort 12
- Keine Geschéfte (insbesondere Lebensmittel) im Ort 8
- Passantenfrequenz / Kaufkraft aul3erhalb des Ortes 6
- Griine Wiese (Discounter) 5
- Fehlende Nahversorgung im Ortskern 2
- Schwarzarbeit 2
- Lidl zerstort Geschafte 1
- Unflexible Geschéftsleute 1
- Hohe Fluktuation 1
- zu viele Gastronomie - Betriebe im Ortskern 1

Kommunalpolitik/ -verwaltung (6 )

- Arroganz der Kommunalpolitiker

- Polit — Mafia

- Auftrage werden nicht an einheimische Betriebe vergeben

- Kein Gespur der Gemeindeverwaltung fir wirtschaftliche Rahmenbedingungen
- Veraltete konservative Strukturen

PR R RN
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Parken, Verkehr, Beschilderung (14)

- Beschilderung (im Ort / B237)

- Flugléarm

- Laute Mopeds

- Offentliche Verkehrsmittel nicht ausreichend
- zu wenig Kundenparkplatze

- fehlende Bahnverbindung fur Glterverkehr
- Schwerlastverkehr im Ort

- Verkehrsanbindung (Autobahn)

- Parkplatzsituation mit Parkscheinen regeln

Verschiedenes (15)

- Kulturangebot

- Infrastruktur

- Arztliche Versorgung

- Meine Nachbarn

- Streunende Jugendliche

- Laute Gaststatten

- Freizeitangebot

- Ausbringung von Giille zu allen Zeiten

- AusschlieRliche Konzentration auf den Zentralort der Gemeinde
- VVon Gasten wird Morbach als Industrieort und nicht als Erholungsgebiet gesehen

RPRPRRPRRPRREPRRPRWN
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Auch bei den nur vereinzelt genannten ,,Storfaktoren* kann es sich lohnen, sie als Hinweise

ernst zu nehmen und den Ursachen nachzugehen. Klar ist:

- ein kleiner Teil der Defizite ist wohl als Realitat hinzunehmen ( z.B: Fluglarm),
- ein Teil ist durch értliche Kréafte nur gering zu beeinflussen ( z.B. keine Post im Ort ),

- ein Teil der Defizite 1&sst sich nur individuell beseitigen ( z.B. Méngel in der Kunden-

freundlichkeit bei manchen Geschaften ),

- die Beseitigung des groReren Teils der monierten Mangel ( z.B. Steigerung der Passan-
tenfrequenz ) erfordert aber gemeinschaftliche Anstrengungen und eine gut organisierte

Kooperation zwischen den Geschaftsleuten untereinander und mit der Kommunalver-

waltung.

Und hier kdnnen die MalRnahmen des kommunalen Standortmarketings wirksam ansetzen.
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Frage 7: Was ware zu tun, um die Gemeinde Morbach als Standort fir Ihr
Unternehmen noch attraktiver zu machen ?

Nennungen | in Prozent

Keine Angabe: 23 21
Antworter: 89 79
Fragebdgen: 112 100

Diese Frage beantworteten 79 % der Befragten; Einer meint: ,,Es wird genug getan.”, ein
anderer hatte gerne ein ,,Geschenk von 1 Million Euro®, die anderen machten insgesamt
94 zum Teil sehr konkrete VVorschlége, die sich wie folgt zu Themenbereichen zusammen-
fassen lassen:

Handel, Gewerbe, Dienstleistungen ( 36)

- Post wieder in die Ortsmitte holen (10)

- Lebensmittelgeschaft in den Ortskern holen (6)

- mehr Gewerbe / groReres Angebot (5)

- Ortskern stérken ( 3)

- keine weitere Handelsansiedlung auf der Griinen Wiese ( 2)
- mehr Zusammenhalt unter den Unternehmern (2)
- Supermarkt (2)

- produzierendes Gewerbe

- steuerliche Anreize geben

- Industriegebiet vergrolRern

- Einzelhandel starken

- mehr Dienstleistung

- Rewe und Lidl schliel3en

Verkehr und Parken (21)

- Bessere Verkehrsanbindung: Bahn/ Autobahn ( 7')

- Verkehrsanbindung B50 ( 2)

- Anbindung an Flugplatz Hahn ( 2)

- ausgebaute B327

- Fluglarm mindern oder fur Werteverlust von Immobilien aufkommen
- Verkehrsberuhigung in der Bahnhofsstra3e bis Hohe Rathaus

- aullenliegende Strallen in Aktivitaten (Weihnachtsmarkt) mit einbeziehen
- Seniorentaxi

- Ortsbezirke auch in Morbach ausschildern

- weniger Knéllchen an die kaufende Bevolkerung verteilen

- bessere Busverbindung

- kostenlose Parkplétze beibehalten

- Moselbriicke bauen
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Freizeit, Gastronomie, Werbung und Tourismus ( 8)

- bessere Vermarktung des touristischen Angebots (4 )
- Infrastruktur fur Tourismus verbessern ( 2)
- Tourismus fordern ( 2)

Kommunalverwaltung und Politik (4)

- Die Gemeinde sollte selbst mehr im Ort einkaufen
- mehr Offenheit der Mandatstrager
- loyaler und offener Burgermeister
- verkiirzte Genehmigungsverfahren

Verschiedenes (25)

- Sonstige Belebung des Ortskerns /attraktiver gestalten ( 3)

- Schaffung weiterer Arbeitsplatze (2)

- es sollten mehr Arzte im Ort sein

- Erdgas

- mehr Kinder

- positive Bevolkerungsentwicklung

- weniger Gewerbesteuer

- Einheimische tragen ihr Geld nach aul3erhalb

- mehr Arzte

- Standortmarketing betreiben / Imagewandel

- Verlegung des Wochenmarktes auf den Samstag

- bei Ausschreibungen mehr auf ortsanséssige Unternehmen achten

- Freibadsanierung

- Sportplatzsanierung

- die Gewerbetreibenden tun was sie konnen, der Fehler war, alles vor die Tore
der Stadt zu verlagern

- ein nicht nur auf Morbach abgestimmtes Konzept

- Kultur

- Jugendherberge

- Kundenfrequenz allgemein steigern

- um 360° die Mentalitat wechseln

- gemeinsame Broschiire

- Unterstiitzung von innovativen Bauvorhaben (Holzbauweisen)

Die Frage war ausdricklich unter dem Aspekt ,,Vorteil fur Ihr Unternehmen* gestellt wor-
den. Die Antworten sind aber durchweg nicht spezifisch gegeben worden. Auch hier zeigt
sich: Die Moglichkeiten des gemeinschaftlichen Standortmarketings, sich gegenseitig Nut-
zen zu stiften, sind offenbar bisher den Wenigsten bewusst.

Weitere Ansatzpunkte fiir VerbesserungsmalRnahmen lassen sich auch aus Frage 6 ableiten,
wo ja einige Storfaktoren recht prézise angegeben worden sind.
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Frage 8: Wenn sich die Gemeinde Morbach um die Ansiedlung weiterer
Unternehmen bemuht, welche Unternehmen (z. B. Branche oder Typ )
waren Ihnen besonders willkommen? Wo ware lhr Vorteil?

Nennungen| In Prozent
Keine Angabe: 41 37
Antworten: 71 63
Fragebdgen: 112 100
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Auch diese offene Frage wurde mit iber 60 % der Befragten relativ hochgradig beantwortet.

Je einer....

- begriif3t ,,alle auBer Béackereien®
- mochte ,,von allem genug*

- sieht ,,Zuwanderung“ als wichtig an

- fragt sich: ,,Welches Unternehmen will in einen toten Ort ?*
- kann ,,keinen Vorteil* erkennen
- erwartet ,,mehr Kundschaft” und
- will den ,,Ortskern starken*

Die sachbezogenen Antworten der anderen sind wieder nach Kategorien zusammengefasst:

Erwiinschte Unternehmen /Branchen ( 74)

- Industrie
- mehr Einzelhandel
- Touristikbranche

- egal / Kundenfrequenz steigern / jeder zusatzliche Arbeitsplatz ist willkommen

- Arzte
- Lebensmittel
- Produktionsbetriebe

- Stahlgewerbe/ Metallverarbeitung

- Bio Landbau starken

- Branchenmix verbessern ( erhoht die Attraktivitat des Platzes = mehr Kunden )

- Gesundheitswesen
- Hotels

- Post

- Supermarkt

- Attraktionen in der Gemeinde
- alternative Energien (solar)

- Baumarkt

- Baby Bedarf

- Bastelbedarf

- Biowaren-Produktion
- Buchhandlung

- Drogeriemarkt ( groR )
- ElektrogroRRhandler

NNNMNNDNDNOPRDRMOIOTOTIOTO

ab hier je eine Nennung
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- Ferienpark

- Frischemarkt

- Herrenbekleidung

- Jugendherberge

- Lieferanten

- Logistikunternehmen

- Maschinenbau

- Massiv Fertighausfirma
- Metallbauer

- Musikschule

- Pferdesportbetreiber

- Schulartikel

- Spielwarengeschaft

- Umweltprodukte

- Warmbehandlung von Stiihlen

Auch hier war wieder spezifisch gefragt worden; es ging um den geschaftlichen Vorteil, den
bestimmte Unternehmen dem Befragten bréchten, wenn sie angesiedelt werden kdnnten. Ein
Unternehmer spricht ( Antwort zu Frage 4 ) treffend von ,,symbiotischen Partnern®.

Viele der gegebenen Antworten lassen aber keinen fachlichen Zusammenhang mit der Ge-
schaftsaktivitat des Probanden erkennen: Zwar ist vielen klar, dass Umsatze in Einzelhandel
und Gastronomie auch von der Bestlickung eines Standortes mit Dienstleistern ( Post, Arzte )
abhéngen.

Aber offenbar haben sich die meisten Unternehmensleiter noch keine Gedanken darlber ge-
macht, welche anderen Unternehmen ihre eigene Marktposition starken kénnten. Zum Bei-
spiel kdnnen Hotels und Pensionen sehr davon profitieren, wenn in ihrer Ndhe ein bisher rein
landwirtschaftlicher Betrieb beginnt, Pensionspferde aufzunehmen oder Reitpferde zu ver-
mieten, und Gastronomen und Einzelhandler gewinnen Umsatzzuwéchse, wenn in der Nach-
barschaft ein Camping- oder Wohnmobil-Stellplatz eingerichtet wird.

Hier liegen Wertschdpfungsreserven, sowohl im Einkauf wie im Absatz , die durch engere
Kooperation der Unternehmen der Gemeinde Morbach (,,Co-Marketing®) im Rahmen des
Standortmarketings mobilisiert werden kénnen. Aber offenbar muss mancher erst noch fir
diese Chancen sensibilisiert werden.
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Frage 9: Welche Auswirkungen erwarten Sie vom demografischen Wandel fur Ihr
Geschaft ?

Das zentrale Anliegen des kommunalen Standortmarketings fir Morbach lautet: Wie wird
sich der demografische Wandel auf Morbach auswirken und wie l&sst er sich bewaltigen ?
Jeder Unternehmer sollte sich mit dieser auch fur sein Geschéaft doch existenziellen Frage
befassen. 57 % haben sich Gedanken gemacht und geben hier eine Antwort:

Nennungen | In Prozent
Keine Angabe: 48 43
Antworter: 64 57
Fragebogen: 112 100
Chancen 27 37
Risiken 46 63
Antworten 73 100

12 Befragte sehen fir ihr Geschéft ,,keine Chancen®, drei weitere nur ,,geringe®, einer
halt die Entwicklung fur ,,wirtschaftspolitisch nicht abwendbar*, drei fuhlen sich nicht
betroffen: ,,weder noch, da unser Unternehmensziel immer die Erreichbarkeit aller Alters-
und Sozialschichten war* und ,,Sensibilitdt zum Produkt ist bei uns nicht gegeben* und
drei meinen: ,,schwer einzuschatzen, kommt auf die Kaufkraft der Restbevdlkerung an®;
zwei anderen erscheinen die Risiken ,,zu gro“, die anderen differenzieren wie folgt:

Chancen (27)

- bei den &lteren MitbUrgern ist die Kaufbereitschaft relativ hoch, diese Generation
verfiigt noch liber gentigend Finanzmittel = spezielles Angebot erweitern (7)

- Altbausanierung und Umbau der Wohnung in der Gruppe ab 50 Jahren (3)

- Bevolkerung wird &lter/wir betreuen altere Menschen (2)

- weitere Immobilitat der Blrger = Bindung an den Ortskern (2)

- Erbschaften und Schenkungen

- die Nachfrage nach Versorgungsprodukten steigt

- héherer Bedarf an barrierefreien Wohnungen

- Bevolkerung wird alter und braucht langer &rztliche Versorgung

- Gesundheitsmarkt ist groRter Wachstumsmarkt

- Bedarf an Sehverbesserung steigt

- neue Zielgruppenorientierung

- mehr Kundenzulauf

- hoher Stammkundenanteil

- Probleme lassen sich heute noch mit tiberschaubarem Aufwand lsen

- habe rollenden Markt, und es gibt immer weniger Geschéfte

- neue junge Mitarbeiter mit Know - How

- mogliche Chancen, wenn die Innenstadt wieder mit Lebensmittelgeschéften

und Post belebt wird
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Risiken (46)

a) Weniger Kunden/ Mitglieder (21)

- langfristige Bevolkerungsabnahme ( Wegzug/ Ortsflucht ) (6)

- weniger Kunden ( 3)

- weniger Kunden = weniger Umsatz bei gleichen oder hoheren Kosten ( 2)
- weniger junge Kunden

- weniger Blrger = weniger Bedarf fiir alle Branchen = weniger Geschafte
- dass immer weniger Leute ins Zentrum kommen

- Einzelhandel riicklaufig

- Kundenfrequenz kénnte noch weiter sinken

- weniger Industrie/Gewerbebetriebe = weniger Auftrage

- Riickgang der Auftrage

- Bedarfsminderung / geringere Betriebsauslastung

- weniger Ertrag = Personalabbau bis hin zur Geschéftsaufgabe

- Mitgliedermangel ( Verein)

b) Arbeitskraftemangel (11)

- zu wenig geeigneter Nachwuchs in der Ausbildung = Fachkraftemangel (5)
- beruflicher Nachwuchs fehlt (4)

- Abwanderung junger qualifizierter Menschen ( 2)

¢) Kaufkraftschwund (5)

- jJunge Kunden haben weniger finanzielle Mdglichkeiten = Kaufkraft sinkt ( 2)
- Renten kdnnten zu gering sein so dass die Kaufkraft der alten Menschen sinkt
- ist Gesundheitswesen noch finanzierbar ?

- mehr Arbeitslosigkeit

d) Immobilienmarkt (4)

- weniger Neubauten ( 2)

- Leerstdnde nehmen zu

- der Praxiswert als Teil der Altersvorsorge sinkt

e) Marktwirkung ( 3)

- weite Wege zum Kunden

- Konkurrenz wéchst

- Radius des Geschéftsgebietes verlagert sich nach Stiden

f) Kostensteigerungen (2)
- hohe Kosten (2)

Wie bei Frage 8 war auch hier spezifisch ( ,,Auswirkungen auf Ihr Geschéft ?* )gefragt wor-
den; der hohe Anteil allgemein gehaltener, also nicht branchenbezogener Antworten macht
deutlich, dass vielen Mittelstdndlern die nétigen Informationen Gber die absehbaren Markit-
entwicklungen einfach fehlen, an die sie sich werden anpassen mussen, bzw. dass

ihnen die Folgen der demografischen Trends fur das eigene Geschéft nicht klar sind.
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Viele duBern sich zwar, oft werden aber nur Schlagworte genannt wie ,,Leerstdnde nehmen
zu“ oder ,,Einzelhandel riicklaufig®, ohne dass eine Verbindung zur eigenen geschaftlichen
Situation hergestellt wird. Zielgruppenspezifische Aussagen ( z.B. zu ruicklaufigen Schiler-
zahlen ) kommen praktisch nicht vor.

Die absehbaren dramatischen Auswirkungen des demografischen Wandels, die auch die Ge-
meinde Morbach treffen, die aber auch Chancen bieten werden, sind von den meisten offenbar
noch nicht erkannt worden. Der betriebswirtschaftliche ,,Blick in die Zukunft“ ist

bei vielen nicht gelbt, und Schlussfolgerungen fiir die Entwicklung des Wirtschaftsstandorts
Morbach werden von den Wenigsten gezogen, obwohl doch davon das eigene Geschéft be-
troffen ist. Hier ist dringlicher Handlungsbedarf zu erkennen, zu dessen Deckung die Exper-
ten von Kammern und Verbanden im Rahmen des Standortmarketings gezielt herangezogen
werden sollten.

Ein Teil der genannten Trends l&sst sich wirtschaftlich nutzen, indem die Unternehmen ihr
Angebot darauf einstellen. Ein weiterer Teil kann durch gemeinschaftliches Handeln praziser
erfasst und beeinflusst werden. Der Rest besteht aus ,,Megatrends®, denen sich der Standort
und die einzelnen Unternehmen nur anpassen kénnen und denen sie sich anpassen mussen,
wenn sie nicht im Wettbewerb zurlickfallen wollen. Diese Feststellung gilt auch flr den
Standort in seiner Gesamtheit.

Workshops im Rahmen des Standortmarketings konnen dazu beitragen, das Bewusstsein zu
schérfen, die Auswirkungen der verschiedenen Trends friihzeitig und konkret zu erfassen und
gezielte MalRnahmen zu ergreifen, um die eigene Marktposition und damit auch die Wirt-
schaftskraft des Standorts Morbach insgesamt nachhaltig zu starken.

Frage 10: Wie bewerten Sie das Dienstleistungsangebot in Morbach?

Von 112 Teilnehmern haben zwischen 102 ( Steuerkanzleien ) und 111 ( Gastronomie )
diese Frage beantwortet:

Benotung ( Anzahl der Nennungen)
Nen- Durch -
1 2 3 4 5 6 nungen schnittsnote
Gastronomie 16 | 60 | 22 | 11 2 111 2,3
Hotels/Pensionen 9 50 | 32 | 17 1 109 2,6
Handwerker 11 | 67 | 26 4 0 1 109 2,2
Kirchen 19 | 60 | 20 5 1 105 2,1
Banken 12 | 55 | 26 | 13 2 1 109 2,5
Arztpraxen 11 | 59 | 29 6 2 3 110 2,4
Steuerkanzleien 10 | 45 | 30 | 14 3 102 2,6
Anwaltskanzleien | 10 | 40 | 32 | 16 4 1 103 2,7
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Ergénzend wurden vereinzelt genannt ( mit Noten ):

Angebot flr Jugendliche 6 Notariat 2
Apotheken 1/1 Pflegedienste 2
Dienstleister 5 Physiotherapie 4
Grundschule 4 Post 1/6
Immobilienmakler 1 Sportangebote 2
Kindergarten 6 Versicherung 1
Kulturangebot 4 VR-Bank 6
Lebensmittel 6 Wellness 5
Mérkte 2

Die Tabelle zeigt: Die Bewertungen sind stark subjektiv geprégt: sie streuen wieder tber
fast das ganze Notenspektrum. Die Kirchen (2,1), die Handwerker ( 2,2 ) und die Gas-
tronomie ( 2,3) liegen an der Spitze und erhalten insgesamt die besten Noten.

Auch die Banken schneiden mit 2,5 recht gut ab. Offensichtlich ist es ihnen gelungen, trotz
Abbaus von Geschéftsstellen und erschwerter Kapitalbereitstellung ( infolge der ,,Basel 11*-
Regelungen ) die Zufriedenheit ihrer Firmenkunden in Morbach auf einem hohen Niveau zu
halten.

Das Urteil Gber die heimische Gastronomie insgesamt féllt mit 2,3 in Vergleich mit anderen
Kommunen in landlichen R&umen recht gut aus. Frage 14 bot den Befragten die Mdglichkeit,
hier im oberen Qualitatsbereich zu differenzieren und ihre personlichen Favoriten unter den
Lokalen der Gemeinde und der Region als ,,empfehlenswert* namentlich zu nennen.

Das Gesamtnotenbild liegt erfreulicherweise etwa ein halbe Note Uber dem Niveau, das in
Unternehmerbefragungen bei vergleichbaren Gemeinden gemessen wird. Morbach ist nach
Qualitat und Quantitat mit einem noch immer starken Dienstleistungsangebot ausgestattet.
Darin liegt echter Standortvorteil, der allen Akteuren bewusst gemacht und gegenuber ansied-
lungsinteressierten Unternehmen zur Geltung gebracht werden sollte.

In den nachsten Jahren wird es darauf ankommen, den Dienstleister-Bestand zu pflegen, um
diesen hohen Standard zu halten. Er ist eine wichtige Voraussetzung zur Bewaéltigung des
demografischen Wandels.
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Frage 11 : Wie benoten Sie persénlich Morbach und die folgenden Orte als Einkaufs-
ort generell? Bitte erganzen Sie weitere Einkaufsorte und kreuzen Sie die

zutreffende ,,Schulnote* an.

Auch Unternehmer sind Kaufer; wie bewerten sie die Gemeinde Morbach und andere von
ihnen bevorzugte Einkaufsorte aus eigener Erfahrung ? VVorgegeben waren Morbach, Bern-
kastel-Kues, Idar-Oberstein und Trier. Weitere Orte konnten je nach individuellen Préfe-
renzen des Befragten ergénzt werden. Zunéchst die Durchschnittsnoten im Vergleich:

Benotung (Anzahl der Nennungen)
Einkaufsort Durch -
1 2 3 4 5 Nennungen | schnittsnote
Morbach 13 45 43 10 1 112 2,5
Bernkastel-
Kues 2 27 61 15 3 108 2,9
Idar-Oberstein 3 11 24 36 26 104 3,8
Trier 42 60 4 1 107 1,7
von Befragten zusatzlich genannte Orte:
Wittlich 1 8 4 1 14 2,4
Koblenz 4 3 7 1,4
Hermeskeil 1 3 1 5 -
Simmern 1 3 1 5 -
Birkenfeld 1 2 1 4 -
Koéln 2 1 3 -
Saarbriicken 1 1 2 -
Schweich 2 2 -
Frankfurt 1 1 -
Gutenthal 1 -
Kronberg 1 1 -
Thalfang 1 1 -

Die Tabelle weist diese Rangfolge aus:

Rang
1
2

3
4

Ort

Trier

Morbach
Wittlich
Bernkastel-Kues
Idar - Oberstein

Durchschnittsnote

1,7
2,5
2,5
2,9
3,8

Auf die Berechnung der Durchschnittsnoten fir die Gbrigen Orte wurde wegen der geringen

Fallzahlen

verzichtet.

Das Bild fiir Morbach kann kaum tberraschen: Die Einkaufsmoglichkeiten sind hier nach
Meinung der Unternehmer im Durchschnitt nicht gut, aber doch ,,voll befriedigend” ( 2,5).
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Damit liegt Morbach nach Meinung seiner Unternehmer ( nicht nur der Einzelhéndler ) auf
einem Niveau mit dem objektiv deutlich stérker besetzten Wittlich !

Allerdings streut das Bild tber fast alle Notenklassen von ,,sehr gut* bis ,,,mangelhaft* und
zeigt sehr unterschiedliche subjektive Wahrnehmungen des Angebots.

Im folgenden werden die Profile der Einkaufsorte Morbach ( Frage 12, Nennungen 110 ),

Trier ( Frage 13 a, 47 Nennungen ), Bernkastel-Kues ( Frage 13 b, 6 Nennungen) und Idar-
Oberstein ( Frage 13 ¢, 4 Nennungen ) nach Einzelkriterien dargestellt.

Frage 12: wie benoten Sie den Einkaufsort Morbach_im Einzelnen ?

Note ( Anzahl der Nennungen) | Durch-

Kriterium Nen- | schnitts-
1 12| 3] 4|5 | 6 |nungen| NOte
1 Parkbedingungen 41 | 51 | 13 | 4 109 1,82
2 Offnungszeiten 11 | 63 | 24 | 7 4 109 2,36
3 Warenangebot 10 | 48 | 40 | 11 | 1 110 2,50
4 Branchenmix 8 | 43 |38 | 17 | 2 108 2,65
5 Preisniveau 8 |45 |42 | 12 | 2 109 2,59
6 Freundlichkeit 9 | 52|38 | 7 1 2 109 2,50
7 Beratung 5 | 56 | 38| 7 1 1 108 2,50
8 Service 6 | 55|39 4 1 105 2,43
9 Schaufensterdekor 9 | 47 | 38| 10 | 2 1 107 2,55
10 Fassaden 4 |38 |51 |13]| 1 107 2,71
11 Werbung 7 | 34|48 | 9 5 1 104 2,75
12 Einkaufsatmosphare | 12 | 39 | 37 | 19 | 1 108 2,61
13 Sauberkeit 17 | 70 | 20 | 1 108 2,05
14 Sicherheit 17 | 76 | 12 2 1 108 2,02
15 Verkehrsanbindung | 5 | 27 | 33 | 31 | 8 1 105 3,12

Hier haben zwischen 104 und 110 der 112 Teilnehmer geantwortet. Nach absteigenden Noten
geordnet ist dies das aktuelle Starken/Schwéachen-Bild der Unternehmer fiir den Einkaufsort
Morbach:

1,82  Parkbedingungen 2,55 Schaufensterdekoration
2,02  Sicherheit 2,59 Preisniveau

2,05 Sauberkeit 2,61 Einkaufsatmosphare

2,36 Offnungszeiten 2,65 Branchenmix

2,43  Service 2,71 Fassaden

2,50 Warenangebot 2,75 Werbung

2,50 Freundlichkeit 3,12  Verkehrsanbindung

2,50 Beratung
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Sonstige Kriterien: Als den Einkaufsort charakterisierend, aber nicht glinstig bewertet wur-
den je einmal genannt: die Darstellung des Angebots, der Ortskern und Bahnanbindung nach
Hahn.

Die Gestaltung von Faktoren wie Branchenmix, Verkehrsanbindung und Parkbedingungen
hangt auch von anderen Entscheidungstréagern wie z.B. der Kommunalverwaltung ab. Die
Kriterien Freundlichkeit, Beratung, Service, Offnungszeiten, Schaufensterdekoration
und Werbung ( fett hervorgehoben ) liegen aber ganz in der Verantwortung der Geschéfts-
leute selbst.

Die Noten, die die heimischen Unternehmer aller Sparten den Morbacher Geschaften fir die-
se Leistungsfelder geben, liegen im Bereich von 2,36 ( Offnungszeiten ) bis 2,75 ( Werbung )
damit eigentlich ( d.h. im Vergleich mit &hnlich strukturierten Standorten ) recht gut. Ange-
sichts der starken Konkurrenz anderer Orte mit gréfierem Warenangebot miissen diese poten-
tiellen Starken der Familienunternehmen unbedingt héher entwickelt und in der Marktbear-
beitung voll ausgespielt werden.

Zu bedenken ist: Hier haben ortsanséssige Unternehmer geurteilt, also nicht anonyme Lauf-
kundschaft sondern Kunden, die eine besonders wichtige Kernzielgruppe sein und sich ent-
sprechend gewdrdigt fuhlen sollten. Frage 15 zeigt, dass tiberdurchschnittliche Orientierung
am Kunden von den anderen Unternehmern - und sicher auch von der breiten Masse der
»hormalen* Kunden - wahrgenommen und anerkannt wird.

Die anderswo viel diskutierten Parkmaglichkeiten werden hier mit einer guten Note (1,82)
und zwar noch besser als ( siehe Frage 5) unter dem Aspekt ,,Unternehmensstandort® ( dort
2,00 ) bewertet. An Sicherheits- und Sauberkeitsmangeln leiden die meisten gréReren
Stédte; hier erreicht Morbach im Unternehmerurteil mit 2,02 bzw. 2,05 ebenfalls ausgespro-
chen gute Werte.

Schaufenster- und Fassadengestaltung haben groRen Einfluss auf die Einkaufsatmosphére.
Auch diese Noten sollten unbedingt verbessert werden. Ohne groRen Bau- und Kostenauf-
wand lassen sich Schaufensterdekoration und Lichtfiihrung optimieren. Beides hat Einfluss
auf die Einkaufsatmosphéare insgesamt und damit auf die Attraktivitat des Einkaufsortes.

Geschafte in landlichen Gemeinden haben typischerweise einen hohen Anteil Stammkunden,
die es lohnen, sie mit Service und Beratung bevorzugt zu behandeln. Durch entsprechende
Gemeinschaftsanstrengung konnte Morbach hier mittelfristig eine Stérke entwickeln, die es
von benachbarten grofReren Stadten positiv abhebt, was dann aber auch den Kunden durch
gezielte WerbemalRnahmen bewusst gemacht werden muss. Die Leistung muss stimmen, die
Werbung aber auch.

Zum Vergleich folgen nun die Leistungsprofile der Einkaufsorte Trier ( 13 a), Bernkastel-
Kues (13 b ) und Idar-Oberstein ( 13 ¢ ) und Das sind zwar fiir eine weitergehende Inter-
pretation z.T. zu geringe Fallzahlen, aber ein Befund ist doch interessant: Derselbe Ort wird
von den Unternehmern subjektiv ganz unterschiedlich wahrgenommen, die Notenbandbreite
reicht zum Beispiel fur Trier bei den Ladendffnungszeiten von ,,sehr gut® bis ,,ausreichend”.
Fur den Markterfolg entscheidend ist zwar, wie die groRe Masse der Kunden urteilt. Das Ur-
teil der Unternehmer ist aber von besonderer Relevanz, weil bei ihnen ein schéarferer Blick
vorausgesetzt werden darf.



MBE Unternehmerbefragung Morbach 2006 Bericht 25
Frage 13a : Und wie benoten Sie den Einkaufsort Trier im Einzelnen ?
Note Durch-
Kriterium 1 2 3 4 5 Nennungen schnittsnote
Parkbedingungen 6 | 19 10 10 2 47 2,6
Ladenoffnungszeiten 12 | 30 4 1 47 1,9
Warenangebot 19 | 24 2 45 1,6
Branchenmix 21 | 22 3 46 1,6
Preisniveau 5 25 15 45 2,2
Freundlichkeit 3 16 25 3 47 2,6
Beratung 1 17 21 6 45 2,7
Service 2 18 21 4 45 2,6
Schaufensterdekoration| 8 27 10 45 2,0
Fassaden 8 29 9 46 2,0
Werbung 5 | 24 13 42 2,2
Einkaufsatmosphare 12 | 27 5 44 1,8
Sauberkeit 1 28 13 4 45 2,5
Sicherheit 2 26 12 5 1 46 2,5
Verkehrsanbindung 9 23 7 3 2 44 2,2
Frage 13b : Und wie benoten Sie den Einkaufsort Bernkastel-Kues im Einzelnen ?
Note Durch-
Kriterium 1 2 3 4 5 Nennungen schnittsnote
Parkbedingungen 3 1 1 1 6 3,0
Ladenoffnungszeiten 4 2 6 2,7
Warenangebot 1 2 1 1 5 2,4
Branchenmix 1 3 1 1 5 3,0
Preisniveau 4 1 1 6 2,7
Freundlichkeit 3 2 1 6 2,8
Beratung 1 1 3 1 6 2,8
Service 2 3 1 6 3,0
Schaufensterdekoration| 1 3 1 1 6 2,5
Fassaden 4 1 1 6 2,7
Werbung 3 2 1 6 2,7
Einkaufsatmosphére 4 1 5 2,2
Sauberkeit 3 2 1 6 2,7
Sicherheit 3 2 1 6 2,7
Verkehrsanbindung 3 3 6 2,5
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Frage 13c : Und wie benoten Sie den Einkaufsort Idar-Oberstein im Einzelnen ?
Note Durch-
Kriterium 1 2 3 4 6 Nennungen schnittsnote
Parkbedingungen 1 1 1 4 4,0
Ladenoffnungszeiten 1 2 1 4 3,5
Warenangebot 1 2 1 4 2,8
Branchenmix 1 2 4 3,0
Preisniveau 1 1 1 4 3,3
Freundlichkeit 1 2 1 4 2,8
Beratung 1 1 1 4 3,3
Service 1 2 1 4 2,8
Schaufensterdekoration 1 1 2 4 3,3
Fassaden 2 4 4,0
Werbung 1 1 2 4 3,3
Einkaufsatmosphare 1 1 1 1 4 3,8
Sauberkeit 2 1 4 3,8
Sicherheit 1 2 1 4 3,0
Verkehrsanbindung 2 2 4 3,5

Dies sind ist das Leistungsprofil Morbachs im Vergleich mit den Profilen der drei wichtig-
sten konkurrierenden Einkaufsorte aus Sicht der Morbacher Unternehmer, wobei es besonders
auf die Kernkompetenzen Freundlichkeit, Beratung und Service ankommt, die der einkaufen-
de Unternehmer in den inhabergefiihrten Geschaften generell ( und insbesondere an seinem
Firmensitz, Arbeits- und Einkaufsort ) erwarten kann. Sie sind deshalb fett hervorgehoben:

Kriterium

Parkplatzangebot
Offnungszeiten
Warenangebot
Branchenmix
Preisniveau
Freundlichkeit
Beratung
Service
Schaufenster
Fassaden
Werbung
Atmosphére
Sauberkeit
Sicherheit
Verkehrsanbindung

Morbach

1,8
2,4
2,5
2,7
2,6
2,5
2,5
2,4
2,6
2,7
2,8
2,6
2,1
2,0
3,1

Bernkastel-
Kues
3,0
2,7
2,4
3,0
2,7
2,8
2,8
3,0
2,5
2,7
2,7
2,2
2,7
2,7
2,5

Idar-
oberstein
4,0
3,5
2,8
3,0
3,3
2,8
3,3
2,8
3,3
4,0
3,3
3,8
3,8
3,0
3,5

Trier

2,6
1,9
1,6
1,6
2,2
2,6
2,7
2,6
2,0
2,0
2,2
1,8
2,5
2,5
2,2
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Morbach liegt in puncto Freundlichkeit, Service und Beratung vor den Wettbewerbern, auch
vor dem Oberzentrum Trier, das nur bei den Offnungszeiten ( deutlich ) besser abschneidet.
Der Abstand sollte aber zugunsten Morbachs gréRer sein, denn hier haben Unternehmer-
Kollegen geurteilt, die doch als wichtige Zielgruppe von den Geschéftsleuten der Gemeinde
eigentlich bevorzugt bedient werden sollten, was sich dann in entsprechenden Noten nieder-
schlagen misste.

Hier wie bei der ndchsten Frage ist zu beachten, dass die Einzelhandler nur einen Teil der
Stichprobe ausmachen und eine Verzerrung des Ergebnisses durch Uberschitzung des eige-
nen Standorts auszuschliel3en ist. Notengebung und Kommentierung im Fragebogen und in
personlichen Gespréchen zeigen stattdessen, dass die Vertreter des Handels in dieser Un-
tersuchung nicht dazu neigten, den eigenen Standort ,,schonzureden®; eher ist das Gegenteil
der Fall: Die aktiveren Einzelh&ndler gehen mit ihrer eigenen Zunft schérfer ins Gericht als
mit anderen; sie sehen aber auch klarer die Verbesserungsmaoglichkeiten und die eigene Ver-
antwortung flr die Steigerung der Attraktivitat des Gesamtangebots.

Ein zweiter Punkt ist zu beachten: Zu wissen, was die Unternehmer meinen, ist fir die Ein-
leitung koordinierter MalRnahmen sehr wichtig; zum Verstandnis von Marktentwicklungen
kommt es aber noch viel mehr darauf an, wie die breite Masse der Kunden, d.h. die Birger,
uber den Einkaufsort Morbach und seine Wettbewerber urteilen. VVon ihren Einstellungen,
Erfahrungen, Urteilen und Verhaltensweisen hangen die Marktchancen der Geschéafte maR-
geblich ab, denn die K&ufer entscheiden, wohin die Kaufkraft fliel3t.

Eine Burgerbefragung mit einer Fallzahl von einigen hundert Fragebdgen ist das ange-
messene Mittel, mehr Sicherheit zu schaffen, und eine solche Biirgerbefragung kénnte auch
in der Gemeinde Morbach durchgefuihrt werden. Besonders interessant wird dann eine Gegen-
uberstellung der Einschédtzungen der Unternehmer einerseits und der Blrger andererseits

sein, um zu erkennen, wo mit Kundenbinde-Malinahmen anzusetzen ist.
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Frage 14: In Morbach und der Umgebung gibt es ein reichhaltiges gastronomisches
Angebot. Wohin gehen Sie, wenn Sie gut essen und trinken wollen? Bitte
nennen Sie Namen und Ort der gastronomischen Betriebe, die Sie empfehlen

kénnen:
Nennungen |in Prozent
Keine Angabe: 13 12
Antworter: 99 88
Fragebogen: 112 100

99 der 112 befragten Unternehmer ( 88 % ) haben diese Frage beantwortet. Einer ,,méchte
keine Empfehlung aussprechen®, ein anderer antwortet pauschal ,, gute deutsche Gastrono-
mie* und mancher nennt nur ,,den Griechen®. Die anderen haben insgesamt rund 40 Lokale
genannt, die hier nach Haufigkeit der Nennungen und unter Angabe der unterschiedlichen
Bezeichnungen aufgefiihrt werden.

Lokal Ort Nennungen

- Pizzeria Lucania Morbach 31 38
- Pizzeria Aldoino Morbach 3

- Pizzeria Aldo Morbach 2

- Aldorino Nepi Morbach 2

- Rohr’s Restaurant Rapperath 1 37
- Gasthaus Rohr Rapperath 36

- Gasthaus zur Linde Gonzerath 15 27
- Gasthaus Schmitz Gonzerath 12

- Hotel St. Michael Morbach 21

- Alte Post Bischofsdhron 16

- Zur Krone Morbach 14

- Gasthaus zur Post Gonzerath 10 13
- Gasthaus Schimper Gonzerath 3

- Asia Garten Morbach 8

- Asia Wok Morbach 7

- Dorfkrug Morbach 5

- Gasthaus Schmitt Elzerath 5

- Gasthaus Brieschmihle Heinzerath 5

- Don Camillo Morbach - Hoxel 3

- Pizzeria Il Trullo Morbach 3

- Landhaus am Kirschbaum Morbach 3

- Restaurant Kirschweilerbriicke Kirschweiler 3

- Bistro 4 Witz Morbach 3

- Hochwaldcafé Morbach 2

- Hotel Steuer Allenbach 2
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- Italiener Morbach 2
- Schlachthofstlibchen Morbach 2
- Bauernhofcafé Hundstein 2
- Irodion Morbach 1 2
- Grieche Morbach 1
- La bella Casa Herborn 1
- Chinese Morbach 1
- Inder (Tajmabhal) Bernkastel-Kues 1
- Eurener Hof Trier 1
- Landgasthof Bruchweiler 1
- Parkhotel Idar Oberstein 1
- Gartenhotel Schwenk Kempfeld 1
- Hubertus Blockhaus Longkamp 1
- altes Sagewerk (Kirchberg?) 1
- SchloBmuiihle Horbruch 1
- Rotisserie Royale Bernkastel-Kues 1
- WeilRer Béar Mihlheim 1
- Richtershof Mihlheim 1
- Thamisch Lieser 1

Diese Rangliste bietet allen ortsansissigen Gastronomen Anhaltspunkte fiir die Uberpriifung
ihrer Marktbearbeitung. Es kann sich lohnen, bei den Unternehmern der Region einen hohen
Bekanntheitsgrad und ein gutes Image zu haben, denn Unternehmer sind meist wirksame
Multiplikatoren.

Frage 15: Welchen Geschéaften, Handwerkern, Dienstleistern oder sonstigen Anbietern
in der Gemeinde Morbach wirden Sie aufgrund Ihrer eigenen Erfahrung
einen Preis fur besondere Kundenfreundlichkeit verleihen ?

Nennungen |in Prozent
Keine Angabe: 28 25
Antworter: 84 75
Fragebogen: 112 100

Diese Frage ist wichtig, weil sie offenbart, ob Unterschiede in der Kundenorientierung der
einzelnen Geschafte von den Kéufern wahrgenommen und besondere Leistungen auch ge-
bihrend anerkannt werden. Es ging nicht darum, Schwéchen zu identifizieren und jemanden
an den Pranger zu stellen; sondern es bot sich die Gelegenheit, den Besten einfach einmal ein
Lob auszusprechen.
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Trotzdem haben 25 % der hier befragten Unternehmer diese Frage ( vorsichtshalber ?) nicht
beantwortet. Zwei Probanden wollen niemanden besonders hervorheben, einer halt ,,alle Apo-
theken Morbachs* fur preiswiirdig. Die anderen haben sich entschieden und ihre Punkte ver-
teilt. Dies ist die Rangfolge der ,,Preistrager fur Kundenfreundlichkeit” nach Haufigkeit der
Nennungen. Die Schreibweisen der Namen sind gelegentlich nicht richtig, und einige Ge-
schéfte wurden auch unter verschiedenen Namen genannt ( hier zusammengefasst ).

Geschaft Standort Nennungen
- Rewe Markt Morbach 26

- Millers Heimcenter Morbach 9

- Hochwaldcafé Morbach 5 9
- Café Weyand (,,Volksmund®) Morbach 4

- Schuhhaus Korte Morbach 8

- Metzgerei Kneppel Morbach 6

- Edeka Gonzerath 6

- EP Engel Morbach 3 6
- Elektro Engel Morbach 3

- Wascheparadies Morbach 5

- Metzgerei Mettler Morbach 5

- Elektro Rustige Morbach 5

- Wagner Parfiimerie/ Kosmetik Morbach 5

- Blumen Thommes Morbach 4

- Malerbetrieb Biegel Morbach 4

- Buch und Papier Mettler Morbach 4

- Otto’s junge Mode Morbach 4

- Sanitdr Weyand Morbach 4

- Mdbel Schuh Morbach 3

- Friseursalon Grober Morbach 3

- Modetreff Reinhard Morbach 3

- Kom 2000 Morbach 3

- Dachdecker Udo Friedrich Morbach-Heinzerath 1 3
- Friedrich (Dachdecker?) Heinzerath 2

- Getranke Seus Morbach 2

- Holzbau Anton Bischofsdhron 2

- Optik Mertiny Morbach 2

- Apotheke Hunerbein Morbach 2

- Elektro Buhl Gonzerath 2

- Schuhhaus Roth Morbach 2

- Modehaus Sonntag Morbach 2

- Fliesen Zerwes Wenigerath 2

- Asia Garten Morbach 2

- Spar Gonzerath 1

- Aldi Morbach 1

- Aktiv Markt Gonzerath 1
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- Backerei Muller Morbach 1
- Wasgau Béckerei (Edeka) Morbach 1
- Friseursalon Grdber Morbach 1
- Eisdiele Rizzardini Morbach 1
- Griechisches Restaurant Sirtaki ~ Morbach 1 (‘heute: Irodion)
- Strouvelle Morbach 1
- Salon Haarmonie Hoxel 1
- Friseursalon Schmidt Morbach 1
- Find it Morbach 1
- Feelgood Woman Morbach 1
- Modegeschaft Humpert Morbach 1 (existiert nicht mehr)
- Top Schuh Wagner Morbach 1
- Elektro Jorg Wederath 1
- Dachdecker Oster Bernkastel-Kues 1
- Makler Michael Nieswiodek Morbach 1
- Jugendzentrum Morbach — Bischofsdron 1
- Reiseland Touristik Morbach 1
- Geschenke Stein Morbach 1
- Retron GmbH Morbach 1
- Sirona Sports Club Morbach 1
- Zahnarzt Dr. Faber Morbach 1
- Schreinerei Zimmer Morbach 1
- Der Holzwurm Morbach 1
- Jochen Weyand (Sanitér/Heizung) Morbach 1
- VR-Bank Hunsriick-Mosel eG Morbach 1
- Sparkasse Morbach 1
- Aral Tankstelle Morbach 1
- Elektro Hoff Morbach 1
- Allianz Agentur Morbach 1
- Massiv Bau Herlach Gonzerath 1
- Blumen Berg Morbach 1
- Mullers Weinkontor Morbach 1

Die Frage 15 kann natirlich nicht eine fundierte Imageanalyse ersetzen, und sie kann auch
nicht die Grunde fur unterschiedliche Punktzahlen aufspiren. Vergleichende Untersuchungen
an anderen Standorten belegen aber eindeutig, dass es einen engen Zusammenhang zwi-
schen der Position in einer solchen Rangliste und der tatsachlichen Marktposition gibt
und dass es sich fur jedes Geschaft lohnt, den Griinden individuell nachzugehen. Images wir-
ken lange nach; sie entsprechen nicht immer den tatsachlichen aktuellen Leistungen des Un-
ternehmens, aber sie haben immer Einfluss auf das Kaufverhalten der Kunden und damit auf
den Erfolg des Unternehmens im Wettbewerb.

Eine n&here Untersuchung wirde sicher ergeben, dass die Unternehmen auf den vorderen
Platzen konsequent darauf achten, Rickmeldungen vom Markt (auch Reklamationen ) aus-
zuwerten und Kundenbediirfnisse zu erfiillen ( z.B. die Anpassung der Offnungszeiten) so-
weit dies betriebswirtschaftlich angemessen ist. Davon kdnnten andere zum eigenen Nutzen
lernen. Wenn wie vorgeschlagen in absehbarer Zeit eine Burgerbefragung fir die Gemeinde
Morbach durchgefiihrt wird, ware zu tberlegen, ob nicht auch die Biirger Gelegenheit bekom-
men sollten, die aus ihrer Sicht kundenfreundlichsten Anbieter am Ort zu benennen. Der Ver-
gleich Burger-/ Unternehmerurteil wird zeigen, wie weit die Kundenorientierung der Wirt-
schaft von Morbach entwickelt ist, wo Reserven liegen und wo Aufklarungsbedarf besteht.
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Frage 16: Gibt es etwas, das Sie beim Einkaufen in Morbach stort bzw. Sie vom Ein-
kaufen in Morbach abhalt? Falls ja, was ist das?

Nennungen | in Prozent
Keine Angabe: 56 50
Antworter: 56 50
Fragebogen: 112 100

50 % der Befragten geben auf die Frage nach mdglichen Storfaktoren zwar keine Antwort;
die anderen 50 % aber teilen Uberlegungen mit, was sie derzeit stort und was verbessert wer-
den konnte. Zur Erinnerung: Hier sprechen Unternehmer in ihrer Eigenschaft als Kaufer:

Funf antworten mit einem klaren ,,nein®, einer betont: ,,Das Sortiment ist komplett I, zwei
fordern: ,,Die Post sollte im Ortskern sein“ bzw. ,,Geschéafte mussen in den Ort“. Die anderen
49 wurden genauer:

Angebotstruktur bzw. Angebotsliicken (24)

- unzureichender Branchenmix, zu wenig Fachgeschafte ( 7)
- zu geringes Angebot bei Bekleidung/Herrenbekleidung ( 6)
- ungunstiges Preisniveau/ speziell bei Textilien ( 3)

- Elektrogeréte (2)

- Cafes

- Apotheken

- Discounter

- Buchhandlung fehlt

- Darstellung des Bekleidungsangebots

- Lebensmittel

Verhalten von Unternehmern (13)

- Offnungszeiten uneinheitlich (3)

- Mangel an Freundlichkeit ( 3)

- Verpflichtung, etwas kaufen zu mussen /,,Schwellenangst” ( 2)

- als Kunde in einem Geschaft, ,,Nein“ zu sagen und wieder zu gehen

- manche Kollegen machen vieles schon in den Ansatzen kaputt

- teilweise schlechte Beratung bei Birobedarf und Kommunikationsartikeln
- die schlecht gefiihrten Geschafte

- unflexible Unternehmer

Parken/ Ambiente (12)

- ungunstige Parkmdglichkeiten ( 3)

- Strafzettelverteilung bei verkaufsoffenen Sonntagen und Markten/Ordnungsamt ( 2)
- zu wenig Flair

- keine behindertengerechte Geschafte

- ZU wenig Zebrastreifen

- Ortsmitte stirbt aus

- Ausweitung auf die griine Wiese

- durch preisliche Vorteile und Kundenservice sollte man Kunden in Morbach halten
- Darstellung
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Hier treten nun der ltickenhafte Branchenmix und das damit verbunden relativ schmal ge-
wordene Warenangebot dominant hervor.

Wahrend sich die im Vergleich zur grof3en Stadt schmalere Angebotsbreite kaum rasch und
grundsatzlich verandern lassen wird, sollte iiber Themen wie ,,Offnungszeiten* und ,,Parken”
ernsthaft nachgedacht und dem Publikum bald ein positives Signal gegeben werden, z.B.
»Geschafte in Morbach* einigen sich auf kundenfreundlichere Offnungszeiten® oder ,,10 zu-
séatzliche Parkplatze an der ......... straBe in .............. “. Solche Meldungen haben einen hohen
Werbewert flir den Standort, und auch sie kdnnen helfen, verlorene Kunden zuriick-

zugewinnen.

Aber auch hier gilt: Erst eine Birger ( bzw. Kunden-)befragung kann sicheren Aufschluss
dariiber geben, welche Offnungszeiten an diesem Standort fiir Kunden und Geschéfte optimal
sind.

Beachtung verdient auch der hier nur zweimal genannte Storfaktor ,,Kaufzwang bei Betre-
ten des Geschéfts/ Schwellenangst®. In einer Reihe von Einzelgesprachen mit Unterneh-
mern wurde dieser Punkt als wichtig eingestuft: Viele betreten das Geschéft erst gar nicht,
um die unangenehme Situation zu vermeiden, ,,wenn man das Geschéft verlasst, ohne etwas
gekauft zu haben.” ( Hier besteht Handlungsbedarf !)

Frage 17: Was vermissen Sie beim Einkaufen in Morbach?

Nennungen | in Prozent
Keine Angabe: 45 40
Antworter: 67 60
Fragebdogen: 112 100

40 % der Befragten geben keine Antwort, sechs vermissen ,,nichts“; drei meinen dagegen:
,»Die taglichen Bedirfnisse kdnnen nicht im Ortskern erledigt werden®, einer findet, ,,das
Preis/-Leistungs-Verhaltnis ist nicht ok* und je einer vermisst ,,Kaufanreize“ bzw. ,,Gewer-
betrei-bende, die hier auch einkaufen

Die Ubrigen 55 haben aber offene Winsche und weisen auf Angebotsliicken hin:

Antworten  (55)

- Bekleidung (9)

- Freundlichkeit, lachende Verkauferinnen, Flexibilitat, Warme, Spontanitat ( 6 )
- Auswahl, breites Warenangebot (5)

- Lebensmitteleinzelhandel( 5 )

- Herrenmode (4 )

- Bekleidung fur Senioren (2)

- Flair (2)

- Nahversorger (2)

-PostimOrt (2)
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jeeinmal :

- Accessoirs
- Angebote fiir Jugendliche
- Auswahl fir 30- bis 50-Jahrige

- Bekleidungsgeschéft fur groRe GroRen

- Biorestaurant

- Copy Shop

- Drogeriemarkt

- Eiscafe

- Elektroartikel

- Luxusartikel

- Media Markt, Saturn

- Restaurants ( gedffnete )
- Obstgeschaft

- Porzellanhaus

- Schuhe in groRen Groélien
- Spielwarengeschaft

- bessere Verkehrsanbindung
- Werkstatt

Frage 18: Wie lauten Ihre Vorschlage zur wirtschaftlichen Belebung der Gemeinde

Morbach ?

Nennungen In Prozent
keine Angabe 55 49
Antworten o7 51
Fragebogen 112 100

Die Frage wurde von 51 % der Befragten beantwortet, 49 % kdnnen oder wollen keine
Vorschlage beisteuern: ,,behalte ich fiir mich. Die wissen eh alles besser.” Die anderen
56 sehen Verbesserungsbedarf und machen folgende ( insgesamt 62 ) Vorschlége:

Angebot verbessern, Marketing ( 16 )

- besseres Touristikmarketing ( 3)

- Wiederbelebung der Jugendherberge ( 2)

- gezielte Marketingkonzepte statt vieler Einzelaktionen

- Sonderaktionen
- Uberregionale Werbung

- einheitliches Auftreten des Standorts
- Werbung auf dem Flughafen Hahn

- Info Broschiire Uber ortsansassige Unternehmen

- Kundenkarte mit Sofortrabatt

34
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- Beteiligung aller Geschéfte

- gleichmiRige Offnungszeiten
- Gastfreundlichkeit

- besseres Freizeitangebot

Wohnbedingungen verbessern ( 8)

- Wohnqualitat verbessern (2)

- Arztversorgung verbessern, Fachérzte holen ( 2)
- Morbach muss wachsen (2)

- Altersgerechtes Wohnen anbieten

- Aufbau eines Gesundheitszentrums

Verkehrsinfrastruktur verbessern (7))

- bessere Verkehrsanbindung (3)

- B327 4-spurig ausbauen

- Verkehrsanbindung B50

- Bahnanschluss

- Parkplatzsituation erhalten bzw. verbessern

Wirtschaftsforderung (7)

- Starkung der Industriegebiete

- mehr Unterstiitzung durch die Gemeindeverwaltung

- Handwerkerbetriebe

- Baugenehmigungen vereinfachen

- Installation eines Wirtschaftsbeauftragten im Gemeinderat
- Rahmenbedingungen wieder herstellen

- sich um alle Investoren kiimmern

Unternehmen ansiedeln (6)

- mehr Betriebe ansiedeln (4)

- gréRere Firmen ansiedeln

- umweltfreundliche Betriebe ansiedeln

Verschiedenes (18)
- Ortskern starken (7))
- Post im Ortskern ansiedeln (4)

Bericht

- Bewohner mussen Chance durch den Flughafen Hahn erkennen und nutzen ( 2)
- jede nebenberufliche Tatigkeit von Gemeindebediensteten sollte untersagt werden

- Lidl schliel3en

- mehr Kaufkultur

- Supermarkt

- Gemeindeverwaltung sollte mehr in Morbach einkaufen

35
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Fazit: Der groRere Teil der VVorschlage besteht in Anforderungen an Dritte, vor allem an
Kommune und Staat. Nur wenige sehen, dass bessere Zusammenarbeit zwischen den Un-
ternehmern ein Schlissel zur positiven Verdnderung der Rahmenbedingungen sein kann.

Die zielstrebige Blndelung der eigenen Kréfte der meist kleinen und mittleren Unternehmen
a) durch gute Zusammenarbeit in einem schlagkraftigen Gewerbeverein und b) durch ebenso
gute Zusammenarbeit im Rahmen des kommunalen Standortmarketings ist noch kaum als
Ziel erkennbar.

Frage 19: Werbung ist notwendig. Welche Werbeformen nutzen Sie selbst?
(Mehrfachnennungen maglich )

Nennungen In Prozent

Keine Angabe 6 6

Antworten 106 94

Fragebbgen 112 100

Anzeigen 85 80

Prospekte 30 28

Werbebriefe/ Mailings 36 34

Plakate 33 31

Beilagen 20 19

Handzettel 28 26

106 100

Sonstige
Internet/Online-Werbung 9 8
Mund-zu-Mund-Werbung 8 8
Ausstellungen/ Veranstaltungen/ 6 6
Promotion

Werbegeschenke 4 4
Werbetafeln 3 3
Kfz-Beschriftung 1 1
Radio 1 1
Schaufenster 1 1
Tag der offenen Tur 1 1
Telefonbuch 1 1
Sponsoring 1 1
Unterstitzung fur Vereine 1 1
Zeitschriften 1 1
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106 der 112 Probanden haben hier geantwortet, wegen verschiedener Mehrfachnennungen
summieren sich die Antworten auf 144. Die bevorzugt eingesetzten Werbetrager der Ge-
schaftsleute in Morbach sind nach diesem Befund:

Rang Medium in Prozent
1. Anzeigen 80
2. Werbebriefe/Mailings 34
3. Plakate 31
4. Prospekte 28
5. Handzettel 26
6. Beilagen 19
7. Internet/Online-Werbung 8

Natrlich hangt der zweckméRige ,,Werbemix“, also die Kombination der von einer Firma
eingesetzten Werbetréger davon ab, welche Zielgruppen wann und wie mit welcher Werbe-
botschaft anzusprechen sind. Das ist von Branche zu Branche und von Firma zu Firma
hochst individuell. Dennoch lassen sich an dieser Stelle aus den Befunden einige allgemeine
Feststellungen treffen, die den Wirtschaftsstandort ingesamt betreffen:

Der Anteil der Anzeigen-Schaltenden ist ausgesprochen hoch. Aber der ( viel zu ) geringe
Anteil der Nutzung von Mailings ( personlich adressierten Werbebriefen ), Handzetteln,
Prospekten und Plakaten signalisiert Handlungsbedarf. Diese Werbeinstrumente sind hoch-
wirksam, und sie lassen sich kostengunstig einsetzen. Deshalb sollten sie kiinftig —

auch im Rahmen der Gemeinschaftswerbung — deutlich starker genutzt werden.

Unter den sonstig genannten ,,Werbeformen* findet sich auch mehrfach die ,,Mund-
zu-Mund-Werbung®, die aber genaugenommen auf Werbe-Passivitat hinauslauft. Der rela-
tiv hohe Anteil der Unternehmer, die sich auf ,,Mund-zu-Mund-Propaganda“ beschrén-

ken, ist beunruhigend, denn die Weiterempfehlung funktioniert nur, wenn die Qualitét der
Leistung. das Preis-Leistungsverhéltnis und die dazu passende Werbung stimmen. Sich pas-
siv auf werbliche ,,Selbstlaufer* zu verlassen, kostet mit Sicherheit Marktanteile, denn

der Wettbewerb ist hochst aktiv.

Interessanterweise nur von einem genannt wird die Zusammenarbeit mit Vereinen. Dafiir
bieten sich im Rahmen des Standortmarketings gerade im landlichen Raum vielfaltige M6g-
lichkeiten.

Drei Probanden weisen auf Werbeverbote hin, die sie an aktiver Werbung hindern. Diese
vermeintlichen ( bei Arzten: standesrechtlichen ) Behinderungen der aktiven Marktbearbei-
tung spielen in der Praxis kaum noch eine Rolle; zumindest gelten sie nicht flr die Aufnah-
me der ortlichen Gesundheitsdienstleister in Aktionen des Gemeinschaftsmarketings. Die Un-
ternehmer bewerten die arztliche Versorgung in Morbach im Durchschnitt mit 2,4 und zwei
Drittel sogar mit ,,gut* oder ,,sehr gut“ ( siehe Frage 10 ). Mit diesem Pfund muss im Marke-
ting gewuchert werden - im Interesse der Arzte und des ganzen Standorts.

Unterentwickelt ist die Nutzung des Internets. Im Rahmen des Standortmarketings sollte
nach Wegen gesucht werden, die Leistungen der ortlichen Wirtschaft auch auf diesem Wege
aktiv zu bewerben.
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Frage 20: Wenn Sie alle Werbekosten zusammenrechnen, wie hoch wird IThr Werbe-
aufwand fr 2006 in Bezug auf ihren Umsatz sein ?

101 der 112 Befragten haben hier geantwortet; allerdings kénnen davon 12 % ihren Werbe-
aufwand bzw. die Relation zum Umsatz nicht genau beziffern:

Nennungen In Prozent
keine Antwort 11 10
Antworten 101 90
Fragebbgen 112 100
Unter 1 % 34 34
1-2% 27 27
3-4% 10 10
5-7% 7 7
8-10% 5 5
mehr als 10 % 6 6
weild nicht genau 12 12
Nennungen insgesamt 101 100

Das Bild aus Frage 19 wird hier bestéatigt: Der ,,Werbedruck®, den die Morbacher Anbieter
auf den Markt austiben, ist bedenklich schwach: .61 % derer, die eine Angabe machen, wen-
den 2 % oder weniger vom Umsatz zur aktiven Marktbearbeitung auf.

Frage 21: Wie beurteilen Sie die folgenden Medien als Werbetrager ?

110 der 112 Teilnehmer haben hier eine Antwort gegeben, aber nicht jeden Titel benotet.
Der Trierische Volksfreund, das Amtsblatt der Gemeinde ( ,,Morbacher Rundschau* ) und
der Wochenspiegel waren im Fragebogen als Antwortmdglichkeit vorgegeben; weitere Me-
dien konnten die Probanden ergénzend eintragen:

Note (Anzahl der Nennungen)
Durch -
Kriterium Nen- schnitts-
1 2 3 4 5 6 Nungen note
Trierischer Volks-
freund 6 23 37 24 13 6 109 3,3
Morbacher Rund-
schau 24 50 20 9 5 2 110 2,3
Wochenspiegel 3 11 24 31 29 8 106 3,9
Morbacher Wind 4 3 7 14
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Sieben mal genannt und sehr gut bis gut bewertet wurde der ,,Morbacher Wind“. Je einmal
genannt wurden: Nahe-Zeitung, Internet, Radio, TV, Plakattafeln, Fest-Zeitung und Direkt-
marketing. Nicht erwéhnt wurden die Amtsblétter der benachbarten ( Verbands-)gemeinden.

Daraus ergibt sich fur die Tages- bzw. Wochenmedien diese Rangfolge:

1. 2,3 Amtsblatt / Morbacher Rundschau
2. 3,3 Trierischer Volksfreund
3. 3,9 Wochenspiegel

Dieser Befund lasst erkennen:

1) Die Werbeaufwendungen konzentrieren sich auf das ortliche Publikum; die Bewohner des
Umlands werden als Zielgruppe zu wenig angesprochen und ihr Kaufkraftpotenzial wird in
der Werbung von vielen Geschéften vernachléssigt.

2) Die Vorstellungen der Geschaftsleute von Morbach tber die Qualitat der bewerteten Titel
gehen weit auseinander. Derselbe Werbetrager wird von den einen als ,,sehr gut®, von anderen
als nur ,,ausreichend®, als ,,mangelhaft” oder sogar als ,,ungentigend eingeschétzt. Diese
Bandbreite zeigt sich auch innerhalb z.B. der Gruppe ,,Einzelh&ndler mit weitgehend glei-
chen Zielgruppen. Nicht alle kénnen bei dieser Sachfrage recht haben.

3) Die Medien-Alternativen sind wenig bekannt und bisher offenbar kaum ernsthaft nach ihrer
Werbeleistung verglichen worden.

Fir eine sachgerechte Entscheidung tber den Einsatz von Werbegeldern und insbesondere
fiir die Medienwahl braucht man ein Mindestmal an Fachwissen und die aktuellen Leistungs-
daten der in Frage kommenden Medien, u.a.

- die Hohe der Auflage ( verbreitete bzw. verkaufte Exemplare )

- den IVW-Nachweis korrekter Auflage-Meldungen

- die lokale Haushaltsabdeckung

- die Reichweite nach Ort, Alter, Geschlecht, HaushaltsgréRe, Einkommen

- die Zahl und die Zusammensetzung der Leserschaft nach demoskopischen Kriterien

- die Erscheinungs- bzw. Zustelltermine

- die Anzeigenpreise

- die Bereitschaft der Verlage zur Sonderkonditionen fur Gemeinschaftsaktionen

- marktanalytische Daten (ber das Informations- und iber das Kaufverhalten der Leserschaft

Im Rahmen des Standortmarketings kann dieses Sachwissen den interessierten ortlichen
Kaufleuten mit Hilfe von Workshops am Ort zeitsparend und kostengiinstig vermittelt
werden. Solche Investitionen zahlen sich in der Regel sehr schnell aus, weil Fehlinvesti-
tionen von Werbegeldern vermieden werden.
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Frage 22: Der Gewerbe- und Verkehrsverein Morbach e.V. tritt fUr die Interessen der
ortsansassigen Kaufleute ein und fuhrt Projekte zur Starkung des Einkaufs-
und Wirtschaftsstandortes Morbach durch. Sind Sie Mitglied des Vereins ?

Nennungen in Prozent
keine Angabe 3 3
Antworten 109 97
Fragebotgen 112 100
Ja, ich bin schon seit Jahren Mitglied 62 56
Ja, ich bin aber erst seit 4 4
kurzem Mitglied
Nein, aber ich plane den Beitritt 3 3
Nein, weil... 40 37
Gesamt Nennungen 109 100

Insgesamt haben sich 109 von 112 Probanden zu dieser Frage geduRert. 62 Probanden
(56 % der Gesamtstichprobe ) sind langjahrige Mitglieder des Gewerbe- und Verkehrs-
vereins, 4 sind erst vor kurzer Zeit eingetreten, und 3 wollen demnéchst Mitglied werden.
Aber 40 % stehen ( noch ) abseits und nennen dafiir unterschiedliche Griinde.

Diese Griunde geben die Nicht-Mitglieder fir ihre Zurtickhaltung an:
Nennungen

- betreibe kein Gewerbe

- Verein

- bringt nichts fur mein Geschéft

- wir sind Uberregional tatig

- mich hat noch keiner angesprochen

- kein Interesse

- nach mehr als 3 Versuchen Mitglied zu werden, kein Interesse mehr
- keine Zeit

- die lassen sich nicht belehren

- Frage: tritt der Verein wirklich fir Interessen der Unternehmer ein ?

PR RPRRPRPNWWRD

Fur den Erfolg des Standortmarketings ist ein hoher Organisationsgrad eine wichtige VVoraus-
setzung. Das Untersuchungsergebnis zeigt: Es gibt auch hier ein bisher nicht ausgeschopftes
( Mitglieder -) Potenzial. Mit verbesserter Leistung des Gewerbevereins, unterstitzt durch die
Kraft des Gemeinschaftsmarketings, und mit klarer Vermittlung der Vorteile der Mitglied-
schaft sollte es gelingen, neue Mitglieder zu werben und verlorene Mitglieder zuriick zu ge-
winnen. Davon wirden alle Beteiligten profitieren.
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Frage 23: Was erwarten Sie vom Gewerbe- und Verkehrsverein Morbach e.V. ?

Nennungen In Prozent
keine Angabe 52 46
Antworter 60 o4
Fragebdgen 112 100

Auf diese Frage haben 46 % der Befragten keine Antwort gegeben;

- Vier sagen schlicht ,,nichts*
- und einer: ,,Fir unsere Branche nicht relevant*
- einer fragt ,,Was bietet der Gewerbeverein ?*

- einer beflrchtet: ,,Dieser Verein klammert sich eh nur an die eigenen Interessen.*
- einer warnt: ,,Neue Erwartungen werden leider nicht erftllt, da einer dem andern ins

Sortiment geht
- einer lobt: ,,Mehr kann man kaum noch tun, gute Arbeit.*

- und einer mahnt: ,,Die Erwartungen sind seit der Ansiedlung der grol3en Geschéfte

gestiegen.*

41

Die tibrigen 50 nennen eine groRRe Bandbreite von Wiinschen (55 ) , die sich an den Gewer-
beverein richten; daraus lassen sich interessante Anregungen fur seine kiinftige Arbeit ent-

nehmen:

Antworten
Zusammenhalt, Interessenvertretung, Information (18)

- Festigung des Zusammenhalts (5)

- Stérkung des Gewerbes ( 3)

- Interessenvertretung generell ( 3)

- Interessenvertretung gegeniiber Verwaltung ( 3)

- Bessere Information der Mitgliedsbetriebe vor Einsetzen neuer Aktionen

- Harmonisierung und Kultivierung der Geschéaftswelt

- Evtl. Befragung dazu einholen, besonders wenn wie diese von den Betrieben
extra bezahlt wird

- bitte die Infos regelmaRig per E-mail schicken und nicht per Fax

Marketing/Werbung (13)

- Aktionen und gute Ideen fur Marketing und Werbung ( 3)
- Werbung fir alle Gewerbetreibenden (2)

- Werbeaktionen (2)

- Gute Darstellung Morbachs nach auRen

- neue Mitglieder stellen ihre Dienstleistung vor

- Verkaufsférdernde MaRnahmen
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- ein ordentliches Marketingkonzept fur Einzelhandel und Handwerk sowie fiir den Touris
mus, allerdings fehlt hier weitgehend die Unterstiitzung der Gemeinde

- neue Verkaufskonzepte

- Bessere Présenz im Internet

Aktionen/ Events (9)

- Beim verkaufsoffenen Sonntag auch die Randgebiete in die Aktivitaten einbinden ( 2)
- Aktivitaten weiter ausbauen ( 2)

- Planung von Festen besser organisieren

- Weihnachtsmarkt misste besser gestaltet sein

- regelmaéRige Gewerbeausstellungen

- dass der obere Markt mehr belebt wird

- Aktionstermine einhalten

Verschiedenes ( 15)

- Ideen / Kreativitat ( 3)

- weniger Aktionen, mehr Intelligenz

- begonnene Aktivitaten beibehalten

- mehr Fantasie der Mitglieder fir die VergroRerung ihrer Betriebe und mehr
Ausbildungsplétze

- K.A.: Mitglied im Vorstand

- Nachhaltigkeit

- mehr Mitspracherecht bei der Auswahl von Aktionen

- Unterstitzung der Fachhéandler

- Standort durch attraktives Freizeitangebot starken

- mehr Initiative flr die Ortsteile

- Stérkung des Einkaufs- und Ferienortes Morbach

- weniger Konkurrenzdenken gegen fremde Investoren

- keine kostspieligen Experimente

Die Erwartungen sind also sehr unterschiedlich, aber zum Teil sehr klar formuliert. Gepriift
werden sollte die Mdglichkeit, in absehbarer Zeit eine gemeinsame Leistungsschau auszu-
richten. Das ist erfahrungsgemal eine gute und fur die Aussteller auch kostengiinstige Gele-
genheit, Leistungsfahigkeit zu demonstrieren und neue Kunden sowie flr den Gewerbeverein,
neue Mitglieder zu gewinnen.

Der Verein muss auch fir Freiberufler und alle Dienstleister attraktiv werden, wenn er die no-
tige Schlagkraft zur Verbesserung der Rahmenbedingungen am Wirtschaftsstandort Morbach
entfalten will. Mit der Zusammenfiihrung aller unternehmerischen Kréafte auf Ebene der Ge-
meinde wirde die Interessenvertretung als Gespréachspartner der Gemeindeverwaltung erheb-
lich an Bedeutung gewinnen.

Zweckmafig ware sicher auch eine Neupositionierung des Vereins und in Verbindung damit
die Anderung des Namens in ,,Unternehmerverein Morbach e.V.“.



MBE Unternehmerbefragung Morbach 2006 Bericht 43

Frage 24: Was halten Sie von der Initiative ,,Standortmarketing fur Morbach ?

Diese Frage wurde von 96 % der Befragten beantwortet, und darunter von 69 % auch posi-
tiv (,,find ich gut, ,,h6chste Zeit*“ ). Nur 7 % erkléaren offen ihr Desinteresse. Bedenklich ist
allerdings der mit 23 % noch sehr hohe Anteil der Nicht-Informierten unter den Unterneh-
mern, die sich an dieser Befragung beteiligt haben. Hier besteht offenbar noch erheblicher
Aufklarungsbedarf.

Nennungen | In Prozent
keine Antwort 4 4
Antworten 108 96
Fragebtgen 112 100
die Idee finde ich gut 64 59
hochste Zeit damit anzufangen 25 23
daruber weiB ich nicht genug 25 23
interessiert mich weniger 8 7
108* 100

Summe Antworten wegen Mehrfachnennungen: 122*

Zusatzliche Bemerkungen:

positiv
- tolle Idee, Morbach hat viel Potenzial
- hort sich interessant an

neutral/mahnend

- mit gutem Beispiel vorangehen

- muss ein fortlaufender Prozess sein

- habe keinerlei Info

- bestes Marketing hilft nichts, wenn das Produkt nicht leistungsféahig ist

- eventuell Leerraum einbeziehen

- Alles ganz OK, wenn es sich nicht um ,,Schubladen-Analysen*
handelt, die auf viele Orte anwendbar sind

negativ

-zuspat (3)

- friher wére besser gewesen ( 2)

- zweifelhaft bezlglich Kosten / Nutzen (2)

- von Seiten der Verwaltung keine vernunftige Basis vorhanden

- Kunden werden Uberstrapaziert

- Gewerbevertreter haben bei der Diskussion um die Ansiedlung am Morbacher
Dreieck auf Konsequenzen hingewiesen, wurden aber von Entscheidungs-
trdgern arrogant zuriickgewiesen
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Die Zahl der negativen oder skeptischen AuRerungen ist zwar nicht groR, aber sie sollten doch
als Anfragen ernstgenommen und im Zuge der Offentlichkeitsarbeit sorgfaltig beantwortet
werden. Und im Rahmen der begleitenden Offentlichkeitsarbeit sollte der Nutzen gemein-
schaftlichen Standortmarketings sorgféltig herausgearbeitet werden, der ja offensichtlich
manchem noch gar nicht einleuchtet.

Frage 25: Werden Sie personlich den Standortmarketing-Prozess in Morbach
unterstitzen ?

Nennungen | In Prozent

Keine Angabe 6 5

Antworter: 106 95

Fragebogen 112 100

mit eigener Mitarbeit in 15 14
einem Arbeitskreis

durch Beisteuern von ei- 22 21
genen Daten

durch Mitarbeit im Ge- 25 24
werbeverein

weil ich noch nicht 47 44

nein, wohl eher nicht 20 19

106* 100

* Antworten aufgrund von Mehrfachnennungen insgesamt: 129

106 von 112 Befragten haben hier geantwortet; aber 44 % davon halten sich bei dieser Frage
noch bedeckt (,,weil} ich noch nicht*)und 19 % meinen: ,,eher nicht*. Das ist zusammen
eine Mehrheit von 63 % ! Die anderen 37 % dagegen duf3ern sich grundsatzlich positiv.

Eigenen Einsatz flr das Standortmarketing in einem Arbeitskreis kiindigen davon 14 % an,
und 21 % erkl&ren sich bereit, eigene Daten beizusteuern. Man sollte sie bald beim Wort
nehmen. Auch die 24 %, die angeben, sich durch Mitarbeit im Gewerbe- und Verkehrsverein
fur das Standortmarketing einsetzen zu wollen, sind positiv zu werten, denn der Verein ist
gemeinsam mit der Gemeinde aktiver Trager des Verfahrens.

Bedenklich ist aber der hohe Anteil von fast 20 % der Befragten, der sich ,,eher nicht* am
Gemeinschaftswerk beteiligen will. (Aus Einzelgesprachen und ergédnzenden Telefonaten
war zu entnehmen, dass sich hinter diesem Befund weniger generelle Ablehnung als vielmehr
ein Mangel an Erfolgserwartung verbirgt. )

Die 44 %, die mit ,,weil3 ich noch nicht* geantwortet haben, dirften zu einem Grol3teil zu
aktivieren sein, wenn sie sehen, dass der Standortmarketing-Prozess schwungvoll in Gang
kommt und sich erste Erfolge zeigen.
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Frage 26: Welche Erfahrungen haben Sie als Unternehmer mit der Gemeindever-
waltung Morbach gemacht ?

Nennungen in Prozent
Antworten 91 81
keine Angabe 21 19
Fragebdgen: 112 100
positive Erfahrungen 69 62
negative Erfahrungen 42 38
Summe 111 100

91 Probanden ( 81 % ) haben hier geantwortet. Aufgrund von Mehrfachnennungen weichen
die Zahl der Antwortenden ( 91 ) und die Zahl der Antworten (111 ) voneinander ab.

Positive Erfahrungen (69 )

- Freundlichkeit
- Hilfsbereitschaft

- gute Zusammenarbeit (keine Beriihrungséngste)

- schnell und unbirokratisch
- Bauamt (hilfsbereit und freundlich)
- Kommunikationsbereitschaft

- Burgermeister Eibes und sein Team (kooperativ)
- finanzielle Unterstltzung bei Schaffung von Freizeitangeboten (Sportplatz)

- bisher noch keine schlechten Erfahrungen
- ortsansassige Betriebe werden bevorzugt

- Sauberkeit
- gute Beratung
- Burgerburo

- Ordnungsamt (flexibel und freundlich)

- Sozialamt

Nennungen

NNNMNNWOWNPEERRNNO

- Zusammenarbeit mit den Behordenstellen, Feuerwehr und Polizei funktioniert gut
- Vereine werden unterstiitzt
- guter Einsatz bei betrieblichen Belangen
- Aktivitaten SWR 4

- mehr Kunden- / Blrgerdienste
- beim Bauvorhaben, privat und geschéftlich

- Praktikum im Kindergarten von beiden Tochtern

- Zulassung von Fahrzeugen
- gute Offnungszeiten

- Genehmigungsverfahren zum Hauskauf wurde 1972 vom Burgermeister unterstiitzt
- bei verkaufsoffenem Sonntag sehr kooperativ
- Mithilfe bei der Suche nach Fachérzten

- meinen Anspriiche gendigt sie
- schnelle Abwicklung des Tagesgeschehens
- gute Ansiedlungspolitik
- professionelle Herangehensweise an Problemstellungen

- kurze Wege
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- Abwicklung bei Kaufverhandlungen von Gewerbegrundstiicken

- schnelle Schneerdumung des Ortes

- Touristeninformation

- generelle gute Beziehung, ich schétze die Mitarbeiter als Menschen

Negative Erfahrungen (42)

- Kurzsichtigkeit bei der Ansiedlung grol3flachigen Einzelhandels vor dem Ort ( 4)
- Angestellte des Ordnungsamtes entscheiden nicht neutral ( 2)

- Vergabe von Auftrédgen aufierhalb der Gemeinde (2)

- Gemeinde ist zu burokratisch (2)

- Offnungszeiten ( 2)

- Birgermeister Eibes ist der ,,Freund Aller”, es fehlt eine klare Linie

- Gemeindewerke-Leiter wenig umganglich

- Chef des Ordnungsamtes ist arrogant und unfreundlich und sein Fachwissen ist beschréankt
- unfreundlicher Empfang (Pfortnerloge)

- Morbacher werden bei Entscheidungen nicht gefragt

- Morbacher Gewerbetreibende sind im Rathaus schlecht angesehen

- Bedenken konnen gedufert werden, werden jedoch nicht beachtet

- Uberdurchschnittliche Verkehrskontrollen

- Planung der Sténde ( Geschéft darf nicht zugebaut werden )

- weniger Neid

- manche Unternehmen werden geschnitten

- zu strenge Regeln bei Bauvorhaben

- Morbacher Rundschau bei der Annahme von Beitragen unflexibel

- alles benotigt zu viel Zeit

- Mangel an fachlicher Kompetenz

- Planung der Stande an Kirmes und Weihnachtsmarkt nicht geschéaftsfreundlich

- Verwaltungsmenschen haben keine Ahnung von Unternehmensfiihrung

- Probleme wahrend dem Aufbau St. Anna Kirmes

- Umsetzung eines Nordic-Walking Parks

- KFZ Anmeldung kompliziert

- unnoétige Wartezeiten durch unbesetzte Biiros

- Hallennutzung fir TU Morbach leidet unter Festen und SchlieBung in den Ferien
- Anderung des Bebauungsplanes Industriegebiet zu Gewerbegebiet

- Ortskernsanierung sollte zuerst kostenlos sein und nun werden Bewohner zur Kasse gebeten
- wohin mit den Grunabféllen ??

- umstandliche Wege

- auf die Angste der Geschéftsleute vor zwei Jahren nicht eingegangen

- Beschilderung und Ausweisung von Wanderwegen werden verschoben

- keine freie Marktwirtschaft, weil nicht gleiches Recht fir alle

- schlechte Jugendarbeit

Fazit: Die Zahl der Teilnehmer mit positiven Erfahrungen (63 ) % der Befragten) tiberwiegt
die der negativen ( 37 %) deutlich. Allerdings hat erstaunlich hoher Anteil ( 19 % ) hier kei-
ne Angaben gemacht und so auf die Gelegenheit verzichtet, der Verwaltung eine konstruktive
Ruckmeldung zu geben.
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Frage 27: Welche Art von Unterstitzung wiinschen Sie sich ktinftig von der Verwal-

tung der Gemeinde Morbach?

Nennungen in Prozent
Keine Angabe: 65 58
Antworten: 47 42
Fragebdgen: 112 100

Wie bei offenen Fragen zu Verbesserungsmalinahmen tblich, kann eine groRe Zahl der Be-
fragten ( 58 % ) auch an dieser Stelle nicht auf Anhieb Vorschldge machen. Manche Aussage
ist auch negativ getont. Auch hier lohnt es aber, den einzelnen Hinweisen nach-zugehen und

sie ernst zu nehmen.

Sechs Probanden wiinschen sich ,,Konstruktive Zusammenarbeit wie bisher*; zwei meinen:

»alles ok*; dagegen halten zwei alles fir ,,zu spéat“ und einer meint: ,,Keine Unterstutzung
moglich, da es keine hellen Kopfe in der Verwaltung gibt.“

Die anderen 36 machen zusammen 41 Angaben, die hier - soweit sinnvoll - zusammengefasst

wurden:

Die Antworten im einzelnen:
- mehr Unterstutzung fir ortsansassige Betriebe (5)
- finanzielle Unterstitzung (4 )

- Unterstltzung bei der Ausrichtung von Aktionen /grol3en Meisterschaften (2)
- Unternehmen fordern, die Arbeitsplatze schaffen ( 2)

- Frequenzsteigerung im Ort
- Einsatz fiir das Wohl der Gemeinde
- Umsetzung des Energiewandels

- hier kaufen: viele Produkte, die in der Gemeinde verkauft werden, beschafft sich

die Verwaltung von aul3erhalb
- Beachtung bei Ausschreibungen

- zuigiger Auf- und Abbau der Fahrgeschéfte bei Veranstaltungen

- Seniorentaxi

- schnellere Umsetzung besprochener Dinge

- schnellere und direkte Gesprache mit Betroffenen
- freundlicher miteinander umgehen

- Steigerung der Angebotsnachfrage

- mehr flr die Vereine tun

- gemeinnitzigen Vereinen die Gebuhren erlassen

- bei gravierenden Verénderungen im Ortskern sich intensiver einsetzen

- mehr Flexibilitat bei Entscheidungen

- die Festlegung der Veranstaltungen in den Dorfern, damit der Konkurrenzkampf aufhort

- dass die Gemeinde nicht gegen die Handwerksbetriebe arbeitet

- die Gemeinde sollte den Gewerbeverein beim Aufbau der VVerkehrsschilder am

verkaufsoffenen Sonntag unterstiitzen
- Birgernahe
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- Kundenorientierte Offnungszeiten

- weniger Einmischung in Wirtschaftsprozesse

- bessere Beschilderung am Morbacher Kreisel

- Besinnung auf die Kernaufgaben

- keine personliche Unterstiitzung, sondern allgemeine Ausgabendisziplin
- zligige Problemlésungen

- niedrigere Gewerbesteuer

- Solidaritat mit den Betrieben

- gunstige Betriebsflachen

Ein erfahrungsgemal sehr wichtiger Aspekt wird in Einzelgesprachen mehrfach genannt: Die
Verwaltung sollte im Falle der Ablehnung eines Antrages nicht nur die Griinde daftir offen-
baren sondern auch Vorschlage machen, um eine zugige Lésung des zugrundeliegenden Pro-
blems zu erleichtern.

Frage 28: Fur die Gesellschaft und fur die Unternehmen ist es wichtig, dass die
Schiler auf das Berufsleben gut vorbereitet werden. Wie kénnen Schule
und Betrieb konkret zusammenarbeiten? Wie lauten Ihre Vorschlage ?

Wie aus Frage 31 hervorgeht, fuhren nur 34 % der befragten Unternehmer Ausbildungs-
betriebe; dementsprechend verstandlich ist, dass ein grof3er Teil (54 % ! ) diese Frage nicht
beantwortet. Das muss dennoch beunruhigen, wenn man bedenkt, dass es beim Thema ,,Schu-
le und Beruf / Wirtschaft”“ um eine - auch fir die Unternehmen - wichtige Zukunfts-frage
geht und dass hier bereits die Uberdurchschnittlich aktiven und aufgeschlossenen Un-
ternehmer geantwortet haben. Positiv hingegen: 61 % nehmen Praktikanten auf ( Siehe Frage
32).

Nennungen | in Prozent
Keine Angabe: 61 54
Antworten: 51 46
Fragebogen: 112 100

Aber 46 % Befragten haben die Frage beantwortet, und sie werden zum Teil sehr kon-
kret und geben praxisnahe Hinweise, die sich auch rasch umsetzen lassen:

Antworten

Praktika (24)

- mehr Praktika ( 20)

- Praktika anbieten, wie bisher

- Pflichtpraktika fir alle Betriebe

- 2-3 Praktika durchftihren zu kénnen
- Praktikumsanfragen erwiinscht
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Unternehmer in die Schule (9)

- soll so bleiben, wie es ist (alle 2 Jahre Vorstellung der Firmen an den Schulen ) (4)
- Einladung von Unternehmern in den Unterricht ( 3)

- Betriebe sollten noch mehr in den Schulen vorstellig werden (2)

Workshops/Infotage (9)

- Workshops (5)

- Betriebsbesichtigungen (4)

- Weiterflihrung der Berufsinformationstage
- Ausbildungsmessen

Verschiedenes (12 )

- besseres Bewerbungstraining ( 2)

- nicht so wichtig in meiner Branche

- schwieriges Thema, da Schulabsolventen miserable VVoraussetzungen mitbringen

- bessere Schulausbildung

- Lehrer miissen mit den Betrieben kooperieren

- Aufgabe gemeinsam angehen

- die Handwerker auf der Baustelle Erfanrungen sammeln lassen, nicht so viel
Lehrzeit in Schule

- mehr Sportférderung )

- Ubernahme von Patenschaften

- Ausbildungsplatze

- es wird gerade in Morbach sehr viel getan

Das Thema ,,Wirtschaft und Schule“ kann ein wichtiges Dauerthema fiir das Standortmarke-
ting werden. Hier Uberschneiden sich die Interessen der Schuler und ihrer Eltern an einem
guten Berufseinstieg der Schulabganger mit denen der Betriebe zur Gewinnung qualifizierter
Mitarbeiter.

Zur Erinnerung: Frage 4 dieser Untersuchung hat ergeben, dass das 6rtliche Bildungs- und
Schulangebot ( Platz 3) und die Verfligbarkeit qualifizierten Personals ( Platz 5 ) aus Sicht
der Unternehmer zu den wichtigsten Standortfaktoren z&hlen. Die Gemeinde Morbach schnei-
det dabei mit den Noten 2,51 ( Bildungs- und Schulangebot ) bzw. 2,76 ( qualifiziertes Perso-
nal verfligbar ) recht gut ab ( Frage 5 ).

Aber es gibt Handlungsbedarf, um den erkennbaren Auswirkungen des demoskopischen
Wandels so weit und so friih wie moglich gegenzusteuern bzw. sich auf die verdnderten Be-
dingungen vorzubereiten.
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Fragen zur Statistik 29 bis 39

Die folgenden Ubersichten geben die Struktur der Stichprobe wieder. Soweit die Daten ver-
fligbar sind, sollten sie mit der Gesamtstruktur der Wirtschaft von Morbach verglichen wer-

den.

Zu Frage 29 : Die Branchenzugehorigkeit wurde ,,offen* ('also ohne VVorgaben zum An-
kreu-zen ) abgefragt. Die Antworten fallen unterschiedlich prézise aus; z.B. allgemeine An-
gabe ,,Handel” und spezielle Bezeichnung ,,Lebensmitteleinzelhandel” oder ,,Dienstleis-tung*

und ,,Bezirksschornsteinfeger*.

VVon 112 Befragten verweigerten oder vergalRen sieben die Nennung ihrer Branche; die Anga-
ben der anderen 105 werden zu Berufsfeldern zusammengefasst; dabei wurden folgende 67

,Branchen® genannt:

Branche

Architekturbiiro
Arztpraxis
Augenoptiik
Autohaus

Béackerei

Bank

Baumarkt
Baugewerbe
Beschaftigungsprojekt
Bezirksschornsteinfeger
Blumen & Geschenke
Busunternehmen
Dienstleistung

EDV- Beratung
Einzelhandel

Eiscafe

Elektro
Elektroeinzelhandel
Erdarbeiten/ Steine
Finanzdienstleistung
Freizeit/ Sport
Friseur/Kosmetik
Gastronomie

Gesundheitswesen/Fitness

Handel
Handwerk
Hochbau
Holzhandel
Hotel/Pension
Hotel-Restaurant
Industriemontage
Ingenieurbiro
KfZ-Betrieb

Nennungen

WRRPRPNRPRPODMNWOWRRRPRPRRREPARRPRRPRRERPRRERPRERNRERNERE
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KfZ-Zulieferer
Kinderbekleidung
Kosmetik/ Mode
Lebensmitteleinzelhandel
Lebensmittelproduktion
Maler/Stuckateur/Lackierer
Maschinenbau

Medizin

Metzgerei
Mietwagenunternehmen
Mobeleinzelhandel
Optik/ Schmuck
Physiotherapie
Putzgeschaft/Bau
Rechtsanwaltskanzlei
Reisen
Schaumstoffbearbeitung
Schmuck/Uhren
Schreinerei

Schuhhaus
Sonnenstudio

Soziales

Spielwaren

Sportbedarf

Supermarkt

Steinmetz
Steuerberatung

Textil

Tierarzt

Umweltschutz

Verein 1
Verpackung
Versicherungen
Werbeagentur

Zahnarzt

Zimmerei

NFRPRPRPRPRORRUWRRPRRPRPRRPRPRPREPNRPRRPRPRPRPRPREPNRPRPREPNRLRWORRPR

*Wenn Teilnehmer zwei Branchen angeben, wurden auch beide hier aufgefihrt, deshalb
kann die Summe der genannten Branchen von der Zahl der Probanden abweichen, die
ihre Branche angegeben haben.
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Fragen 30 -39

Kategorie Nennungen | in Prozent
Frage 30: Zahl der Mitarbeiter

0 1 1
1-5 47 42
6-10 18 16
11-20 11 10
21-50 11 10
>51 10 9
K. A 14 12
Summe 112 100
Frage 31: Zahl Auszubildende

0 39 35
1-5: 31 28
6-10: 2 2
>10: 5 4
K.A. 35 31
Summe 112 100
Frage 32: Praktikanten

Nein/keine Angabe: 44 39
Ja: 68 61
Summe 112 100
Frage 33: Praktikanten pro Jahr:

1-2 34 30
3-5 17 16
>5 6 5
unterschiedlich/k. A. 55 49
Summe 112 100

Frage 34: Verkaufsgebiet (Mehrfachnennung mdglich)

k.A. 9 8
Morbach 31 28
Im Umkreis bis...
15 km: 10 9
30 km: 23 21
50 km: 12 11
100 km: 6 5

52
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300 km: 25* 21

Ausland (EU) 20* 18

Ausland ( Nicht-EU ) 9* 8

Summe mit Mehrfachnennungen* 145 129
Stichprobe 112 100

Frage 35: Standortgutachten vorhanden ?

Ja: 13 12
Nein/ k. A.; 99 88
Summe 112 100

Frage 36: Betriebliche Planung (Mehrfachnennungen moglich)

Vergrolierung: 25 22
Verkleinerung: 9 8
Verlagerung 9 8
Keine Veranderung 68 61
k. A.: 6 5
Summe mit Mehrfachnennungen 117 -
Summe Probanden 112 100

Frage 37: Verlagerung

k. A.

Verlagerung im Landkreis B-K 3 33
Verlagerung in Rheinland- Pfalz 3 34
Verlagerung in D - -
Verlagerung ins Ausland 3 33
Summe 9 100
Frage 38: Betriebsnachfolge binnen 5 Jahren

Ja: 17 15
Offen: 9 8
Nein/ keine Angabe: 86 77
Summe: 112 100
Frage 39: Nachfolge geregelt

Ja: 25 22
Nein/ keine Angabe 87 28
Summe: 112 100

53
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Frage 40: Zusatzliche Anmerkungen der Befragten:

18 von 112 Befragten nahmen die Gelegenheit wahr, ergdnzende Kommentare abzugeben:

- Sehr schlechte Ausgangssituation fiir Arztpraxen in Morbach (2)
- Wirkliche Zukunftsvisionen gibt es seitens der Gemeinde nicht

- die Meinung von Betroffenen / Gruppen zu bestimmten Projekten interessiert die
Gemeindeverwaltung nicht, wenn diese nicht ins Konzept passen

- Birgermeister stellt sich in den Dienst von Gruppen und Einzelpersonen

- Aufgrund der Monostruktur der Gewerbezahlenden (3 Betriebe) interessiert es die Ge-
meinde ,,weniger* ob und wer zu den restlichen 5 Prozent der Gewerbesteuer beitragt

- Nachdem der Innen- Ort zum Sterben verdammt wurde und Alles auf die Griine Wiese
verlagert wurde, besteht an der Nachfolge kein Interesse mehr.

- Werde meinen Betrieb wohl schlieBen miissen. Nicht genug Kunden

- Werde meinen Hauptstand wahrscheinlich nach Idar Oberstein verlegen

- Es stellt sich die Frage ob wir unser Angebot noch aufrecht erhalten sollen, da wir von
der heimischen Bevolkerung nur mangelhaft aufgenommen werden und unsere Kund-

schaft von auRerhalb kommt. ( Perlen vor die Séue )

- Anwerbungsversuche fiir Zweigstelle bisher abgelehnt von Lidl-Kirchberg, Rewe/Bern-
kastel, Trier/ Passage

- Die Gemeinde sollte sich bemiihen fiir dltere Menschen alternative Wohnformen
zu errichten. Kein Altersheim sondern attraktives betreutes Wohnen.

- Warum wurde Stadtmarketing im Gemeinderat vorgestellt, nicht aber im Gewerbeverein ?
- Leerstande im Ort mussten aufgeftllt werden

- Mehr Werbung

- Die Post gehort ins Dorf

- Ich bin mit meinem Handwerksbetrieb nicht so sehr an den Standort Morbach gebunden.

- Bin erst seit August in Morbach und kann zu bestimmten Themen nicht viel sagen

- Als Sportverein ist eine bessere / objektivere Auswertung leider nicht méglich

- Verein
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Zusammenfassung und Schlussfolgerungen

1) Die Resonanz der Unternehmer aus Morbach auf das Angebot, sich aktiv an der Lagebeur-
teilung des Wirtschaftsstandortes zu beteiligen, war recht positiv: 112 auswertbare Fragebo-
gen liegen vor ( Rucklaufquote: 34 % ), und alle wesentlichen Branchen sind im Meinungs-
bild vertreten — vom Einzelhandel tiber Handwerker, Dienstleister, Arzte und Gastronomen
bis zu Vereinen -, sodass man mit Berechtigung sagen kann: ,,Die Wirtschaft* der Gemein-
de Morbach hat gesprochen.

2) Die Gewichtung der Merkmale, die die Qualitat des Standorts flr ein Unternehmen aus-
machen, fallt nach Branchen sehr unterschiedlich aus. Als insgesamt wichtigste Einzelkri-
terien werden in Uberraschender Rangfolge genannt: 1. die Kaufkraft am Ort 2.Parkpléatze,
3. das Bildungs- und Schulangebot, 4. die Wirtschaftsfreundlichkeit der Kommune, 5. die
Verfugbarkeit qualifizierten Personals und 6. die Gesundheitsversorgung. Die insbesondere
fiir Einzelhandel und Gastronomie existenzwichtige Kunden- und Passantenfrequenz kommt
in der Gesamtbetrachtung erst an siebter Stelle in der Rangfolge der wichtigsten Standort-
faktoren.

3) Die Starken und Schwéachen des Wirtschaftsstandorts Morbach werden ebenfalls sehr
differenziert bewertet. Die Durchschnittsnoten schwanken bei den qualitiatsbestimmenden
Standortfaktoren zwischen 2,00 fiir das Parkplatzangebot und 3,95 fir die Autobahnanbin-
dung. Die Erfiillung der sechs wichtigsten Kriterien wird jeweils mit mindestens ,,voll befrie-
digend” bewertet: Kaufkraft am Ort (2,78 ), 2.Parkplatze (2,00 ), 3. das Bildungs- und
Schulangebot (2,51 ), 4. die Wirtschaftsfreundlichkeit der Kommune ( 2,80 ), 5. die Ver-
fligbarkeit qualifizierten Personals ( 2,76 ) und 6. die Gesundheitsversorgung ( 2,41).

4) Die Standortnachteile werden niichtern gesehen und realistisch eingeordnet. Nur wenige
Storfaktoren gelten als gravierend, darunter der kundenfrequenz- und umsatzmindernde Ab-
zug der Post und die Verlagerung des Lebensmitteleinzelhandels auf die Griine Wiese. Keiner
aber dominiert das Gesamtlagebild.

5) Auf die Frage nach Vorschlagen zur Erhéhung der Attraktivitat der Gemeinde Morbach
als Wirtschaftsstandort werden eine Reihe von Vorschldgen gemacht, voran die Wiederbele-

bung des Innenorts, die Verbesserung der Verkehrssituation und intensivere Nutzung des tou-
ristischen Wertschopfungspotenzials. Intensivere Zusammenarbeit der Akteure in der Markt-
bearbeitung wird nur vereinzelt als geeignetes Mittel zur Standortverbesserung erkannt.

6) Ein recht hoher Anteil der Befragten ( 63 % ) gibt an, mit der Kommunalverwaltung
gute Erfahrungen gemacht zu haben. Die kritischen Stimmen sind deutlich in der Minder-
zahl. Die Wirtschaftsfreundlichkeit der Kommunalverwaltung wird ( s.0. ) mit 2,80 im Ver-
gleich zu anderen Gemeinden uberdurchschnittlich gut benotet. Beim Verhalten der Fih-
rungskrafte und der Mitarbeiter gegentiber den Birgern/Unternehmern sind noch Winsche
offen.

7) Fast 60 % der Befragten ziehen ihre Umsatze aus der Gemeinde Morbach und dem nahen
Umland ( Radius: 30 km ). Sie hangen also stark von der Einkommens- und Marktentwick-
lung in diesem engen Wirtschaftsraum ab und werden vom gemeinschaftlichen Standortmar-
keting direkt profitieren kdnnen.
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8) Der Einkaufsort Morbach wird mit 2,5 tUberraschend gut benotet. Zu seinen Starken zéh-
len nach Meinung der Unternehmer die Freundlichkeit, die Beratung, und der Service

(je 2,5 oder besser ). Im Vergleich des Starken-Schwaéchen-Profils von Morbach mit den
Hauptwettbewerbern, zu denen aus Unternehmersicht Bernkastel-Kues und Idar-Oberstein
nicht zahlen, zeigt sich recht klar, dass und auf welchen Gebieten Handlungsbedarf besteht.

9) Besondere Anstrengungen einzelner ortsanséssiger Anbieter in Bezug auf die Kunden-
freundlichkeit werden von einem erstaunlich grofRen Teil der ortsanséssigen Unternehmer
(25 %) nicht honoriert: Aber immerhin 75 % der Befragten nehmen die Gelegenheit wahr,
die herausragend kundenorientierten Anbieter durch Namensnennung zu ehren. Dabei treten
deutliche Unterschiede auf; viele werden auch nur ein Mal genannt.

10) Trotz schwieriger Lage wollen 22 % der Befragten den Betrieb vergrofRern und also
investieren. Das ist eine ermutigende Feststellung, weil die Entwicklungsmaglichkeiten des
Standorts hochgradig von den zur Investition bereiten Unternehmern abhéngen. Neun wollen
verkleinern, und weitere neun planen die Verlagerung des Betriebes an andere Standorte.

11) Bedenkliche 43 % konnen konkrete geschaftliche Erwartungen in bezug auf den demo-
grafischen Wandel nicht und ein groRer Teil der Ubrigen kann die Trends nur sehr allgemein
nennen, von denen das kiinftige Geschéft abhangt, und 61 % der Befragten haben keine gro-
Rere Verénderung vor. Sie haben offensichtlich keine Strategie; ihnen fehlt ein Betriebsent-
wicklungsplan. Das heilit, diese Unternehmer stehen den akuten Marktverédnderungen ohne
eine fundierte Entscheidungsgrundlage gegentiber, die ihnen und ihren Familienangehdrigen
helfen kdnnte, Alternativen datengestitzt zu bewerten und sich friihzeitig auf die kunftigen
Herausforderungen einzustellen.

12) Aus der Unsicherheit resultiert ein sehr hoher objektiver Informations- und Beratungs-
bedarf, der aber moglicherweise von manchem subjektiv nicht angemessen wahrgenommen
wird. Die Bereitstellung entscheidungsrelevanter Daten und die enge Zusammenarbeit mit
anderen Unternehmen und unterstiitzenden Institutionen ( IHK, HWK etc.) im Standortmarke-
ting kann den Unternehmern auch helfen, mehr Sicherheit in eigener Sache zu gewinnen.

13) Dem Gewerbe- und Verkehrsverein Morbach gehéren 60 % der hier Befragten an. Die
40 % Noch-nicht-Mitglieder stellen ein interessantes Potenzial dar, das im Rahmen des
Standortmarketing-Prozesses sicherlich zum Teil erschlossen werden kann. Entscheidend
wird es sein, mit den Gemeinschaftsaktionen erkennbar handfesten Nutzen zu schaffen. Die
Erwartungen, die die Befragten an den Gewerbeverein richten, sind sehr breit gefachert.
Deutlich wird: Er soll eine innovative Rolle spielen und fir Zusammenhalt sorgen.

14) Die Standortmarketing-Initiative der Gemeindeverwaltung wird von den Unterneh-
mern durchweg begrif3t; manche signalisieren Bereitschaft zur Mitarbeit direkt ( 14 %)
oder Uber den Gewerbeverein ( 24 % ); erstaunlicherweise wollen viele eigene (Markt)daten
zur Verfiigung stellen (21 % ). Aber 44 % ! sind noch unschlussig und 19 % wollen sich
»eher nicht* beteiligen. Hier ist Aufklarung notwendig, denn offenbar ist vielen Unterneh-
mern noch nicht klar, dass es beim Standortmarketing auch um ihre eigene Sache und um
Nutzen flr ihr eigenes Unternehmen geht. Das erfordert dann aber auch Einsatz.

15) In Bezug auf das Zukunftsthema ,,Wirtschaft und Schule* besteht eine ausgepréagte Be-
reitschaft zum Engagement bei vielen Unternehmen, obwohl derzeit nur eine Minderheit
(34 % ) Ausbildungsplétze bereitstellt.



MBE Unternehmerbefragung Morbach 2006 Bericht 57

Fazit: Es gibt Bedarf an Kooperation, es gibt realistische Erwartungen und Bereitschaft
zur Mitarbeit und damit auch reelle Chancen fir erfolgreiches Standortmarketing. Es
ist aber auch noch viel Aufklarungs- und Uberzeugungsarbeit zu leisten und manche
Informationsliicke zu schlieBen, damit die Unternehmerschaft sich zielstrebig und kraft-
voll im Standortmarketing fur die Gemeinde Morbach engagiert —zum eigenen Vorteil
und zum Nutzen fUr das gesamte Gemeinwesen.

Handlungsempfehlungen

1) Zundchst sollten die Ergebnisse dieser Untersuchung vom Vorstand des Gewerbevereins
und von der Gemeindeverwaltung auf Plausibilitat gepriift und eventuell auftauchende Ver-
standnisfragen mit dem durchfuhrenden Institut MBE geklart werden. Im Vergleich mit ei-
genen Beobachtungen und Einsichten aus Einzelgesprachen mit Unternehmern werden sich
bereits interessante Erkenntnisse gewinnen und weiterfiilhrende Fragen herauskristallisieren
lassen, die der vertieften Diskussion bedurfen.

2) Wenn alle offenen Fragen intern geklart sind, sollten die Ergebnisse Giber den Gewerbe-
verein den interessierten Unternehmen ( zumindest den Mitgliedern ) zur Auswertung
Uberlassen und so ein konkreter individueller Nutzen gestiftet werden.

3) Durch regelméRige Berichterstattung sollten aber Teile aus der Untersuchung in the-
matischen Einheiten Zug um Zug ins 6ffentliche BewuRtsein gerlickt werden. Das halt dann
auch das Interesse der Redaktionen an der Entwicklung in der Gemeinde wach, und es dient
einer positiven Wahrnehmung der Bevolkerung und damit der Kunden.

4) Die Schlussfolgerungen, die sich aus der Studie ergeben, sollten im Rahmen eines Work-
shops mit Unternehmern bearbeitet und auch im ,,Wirtschafts-* oder ,,Unternehmerforum*
und in den Arbeitskreisen des Standortmarketings diskutiert werden, damit sie zu konkreten
MaRnahmen mit Ergebnissen fuhren kénnen.

5) Dann sollte der Gewerbe- und Verkehrsverein seine Mitglieder unter den Einzelhandlern,
Gastronomen, Dienstleistern etc. auffordern, tiber einen bestimmten Zeitraum die Herkunft
der Kunden zu erfassen. Dazu kdnnten sie eine alphabetische Liste moglicher Herkunftsorte
mit dem Logo des Vereins bereitstellen. Die Listen werden dann von neutraler Stelle ausge-
wertet und die Ergebnistabellen in anonymisierter Form jedem Teilnehmer verfligbar ge-
macht. Ziel: Klarheit Gber den tatsachlichen Einzugsbereich des Einkaufs- und Dienstleis-
tungsstandorts Morbach und mehr Sicherheit fiir den effektiven Einsatz von Werbegeldern.

6) Der Unternehmerbefragung sollte mdglichst bald eine Burgerbefragung folgen, die Auf-
schluss Uber das Kundenverhalten der Einwohner von Morbach bringt. Aus der Gegenlber-

stellung der Resultate mit den Ergebnissen der Unternehmerbefragung werden sich wichtige
Schlisse zur Bewertung der Morbachs als Einkaufsort ziehen und konkrete Malinahmen zur
wirksamen Marktbearbeitung ableiten lassen.

7) Die Unternehmen der Gemeinde Morbach in ihrer Gesamtheit werben nicht genug fiir ihre
Leistungen. Viele kostengunstige Werbemittel werden nicht oder zu wenig genutzt. Es er-
scheint dringlich, im Rahmen von Workshops das nétige Werbewissen zu vermitteln und im
Standortmarketing wirksame Gemeinschaftswerbung zu organisieren. Das einzelne Unter-
nehmen erhalt dadurch glinstige Konditionen und Zugang zu werbestarken Medien.



MBE Unternehmerbefragung Morbach 2006 Bericht 58

8) Mit den von Hand gepruften und bereinigten ca. 330 Adressen zur Aussendung des Fra-
gebogens liegt die Grundlage zum Aufbau einer zeitgemaRen Wirtschafts-Datenbank vor.
Der Bestand qualifizierter Adressen sollte ziigig um die Unternehmen erweitert werden, die
vielleicht noch nicht erfasst sind.

9) Die weit iberwiegend positiven Erfahrungen der Unternehmer mit der Kommunalver-
waltung sollten in der Offentlichkeitsarbeit angemessen genutzt und fiir vertrauensstarkende
MaRnahmen eingesetzt werden.

10) Burgermeister und Vorstand des Gewerbevereins sollten an die Unternehmer appellieren,
eigene Standortgutachten und sonstige zweckdienliche Daten treuhanderisch zur Ver-
figung zu stellen. Die Auswertung solcher ergédnzender Unterlagen durch MBE wird helfen,
das gewonnene Lagebild zu erhdrten und es zu vervollstandigen.

11) Mehr als 60 % der Befragten nehmen Praktikanten auf. Wirtschaft und Schule arbeiten
bereits bei verschiedenen Projekten gut zusammen. Diese Zusammenarbeit konnte ausgebaut
werden, zum Nutzen der Schiler und der Unternehmen. Zum Beispiel kdnnten die j&hrlichen
Betriebspraktikumwochen mit einer Prasentation der Erfahrungen durch die Praktikan-
ten ( Poster auf Stellwanden ) abgeschlossen werden, zu der auch die Eltern und die Be-
triebsleiter bzw. die Praktikantenbetreuer eingeladen werden. Eine solche jahrlich wieder-
kehrende Aktion dient auch der Férderung des Images der ortsansassigen Unternehmen und
ihrer Vereine und kann helfen, qualifizierten Mitarbeiter-Nachwuchs zu gewinnen.

12) Die Zusammenarbeit mit Institutionen wie der IHK, der HWK und den regionalen
Tourismusorganisationen ist anzuraten, um die Bemihungen der Verwaltung um die Unter-
stiitzung der ortlichen Unternehmen fir die Bearbeitung auswartiger Markte ( Touristen, Ta-
gesgaste, Besucher von Veranstaltungen ) zu verstarken. Der Aufwand flr den Aufbau eines
hohen Uberregionalen Bekanntheitsgrades ist durch Kooperation mit solchen Partnern mit
vertretbarem Aufwand zu leisten, und groRere Durchschlagskraft als beim Alleingang ist da-
durch gesichert.

13) Die Auswertung der Fragebtdgen und viele Einzelgesprache haben gezeigt, dass zwar viele
ortsansassige Unternehmer das Standortmarketing begruRen und zum persénlichen Einsatz
bereit sind. Es ist aber auch noch einiger Skepsis zu begegnen und viel Uberzeugungsarbeit
zu leisten, da den meisten Erfahrungen mit erfolgreicher Gruppenarbeit fehlen und sie den

( unbestreitbaren ) Nutzen konsequenten Standortmarketings noch nicht sehen kdnnen.

14) Um dem Standortmarketing der Gemeinde Morbach den notwendigen Schwung zu si-
chern, sollten baldmdglichst eine Lenkungsgruppe installiert, vier bis sechs Plenarsitzun-

gen pro Jahr fest vereinbart und die Aktivitat der themenspezifischen Arbeitskreise und Pro-
jektgruppen unterstitzt und koordiniert werden. Erstes gréRReres Projekt kénnte die BUrgerbe-
fragung sein, die nicht nur der Marktforschung ( also der Datenbeschaffung ) dienen sollte,
sondern vor allem als Marktbearbeitungs-MaRnahme anzulegen ware. Sie musste aber durch
eine entsprechende Informationskampagne in Richtung der Unterneh-

mer gut vorbereitet werden, damit sie als die Haupt-Nutzniel3er der Ergebnisse sich fir den
Erfolg dieses Projekts auch angemessen engagieren.
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NOTIZEN
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