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VVorwort des Herausgebers 

Die hier vorliegende Monographie untersucht das heute, in fortschrittlicher 
Wirtschaft notwendig gewordene Netzwerk-Management im Hinblick auf die 
besondere Situation des Mittelstands in Mitteldeutschland.  
Die Autorin, Frau Elke Simon-Kuch arbeitet hervorragend die Bedeutung des 
Netzwerkens als gravierenden Erfolgsfaktor auch für diese Region heraus. Der 
innovative Kern des Textes geht bereits aus dem Titel hervor. Dieser liegt in der 
exzellenten Umsetzung inzwischen breit angelegter wissenschaftlicher 
Erkenntnisse zur Analyse der Erfolgsfaktoren von Wertschöpfungs-Netzen 
einerseits und Anwendung dieser mit Einbezug von Erfahrungswerten auf den 
Wirtschafts-Raum Mitteldeutschland. Frau Simon-Kuch untermauert damit 
nachvollziehbar den strategischen und operativen Nutzen für die Unternehmen 
der Region. Das Buch zeigt einen Zugewinn sowohl für Unternehmer und Manager 
im Unternehmen, als auch im wissenschaftlichen Kontext. In der Lehre der 
Unternehmensführung stellt sich immer mehr heraus, dass die heute intensiv 
behandelten Erkenntnisse des Zusammenwirkens mehrerer Unternehmen nicht 
nur eine kontinuierliche Weiterentwicklung der Management-Lehre bedeutet. Es 
ist eine zweite Dimension entstanden. Verdeutlicht werden kann dies, wenn die 
Phasen der Erkenntnis-Gewinnung im Kontext der Management-
Herausforderungen aufbauend in Treppenstufen bewusst werden. 
 

Meine These von 2001, veröffentlicht im Buch „Kompetenzpartnermanagement“ (Gabler)  
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„Dauerhafte Erfolge lassen sich nur noch von Unternehmen erzielen, die erkannt 
haben, dass dem 
 

 ZZusammenwirken in einem Netzwerk kompetenter Partner 
 unter Zuhilfenahme moderner  

Kommunikationstechnik  
und mit  

Akzeptanz unterschiedlicher Mentalitäten, Menschentypen und  
(Unternehmens-)Kulturen  

die entscheidende Rolle beim Unternehmenserfolg zukommt.“ 
 
ist zur Realität geworden, global & regional.  
 
 
 
Ein erfolgreiches Wirken mittelständischer Unternehmen im mitteldeutschen 
Wirtschaftsraum scheint nicht mehr möglich. Die Autorin weist nach, wie 
notwendig das Zusammenwirken kompetenter Partner in den verschiedenen 
Branchen, in allen Größen der Unternehmen geworden ist. Unternehmen, die sich 
dieser Herausforderung nicht stellen, werden sich über kurz oder lang nach ihrer 
Existenzberechtigung fragen müssen. Auch regional agierende Unternehmen sind 
in der globalen Wirtschaftswelt den Notwendigkeiten des Kooperierens 
ausgesetzt. Von Einkauf bis Vertrieb, von Produktentwicklung bis Produkt-
Support, von Dienstleistung bis öffentlicher Verwaltung scheint die besondere 
Herausforderung im Schaffen und Pflegen von Netzwerken zu liegen. 
Insbesondere im mitteldeutschen Raum, durch Vorurteile aber auch Erfahrungen 
in Vetternwirtschaft und Seilschaften scheint es eine besondere Herausforderung 
zu sein, sich der Notwendigkeit bewusst zu werden, in Netzwerken zu arbeiten.  
 
Frau Simon-Kuch gelingt es in exzellenter Weise den Leser zu sensibilisieren und 
einen Eindruck zu vermitteln, wie notwendig es ist, in Netzwerken gemeinsamen 
Erfolg zu generieren, gemeinsame Win-Win-Situationen zu schaffen und 
langfristig vertrauensvoll zusammen zu arbeiten. 
 
 

Prof. Dr. Klaus Jürgen Heimbrock 

im Oktober 2016 
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