
REGENSBURG. 350 Mieter der ver-
schiedensten Branchen, 155000 qm
Mietflächen, Dienstleistung, Handel,
Gastronomie, Entwicklung, Büros,
Labore, Verwaltung: Das Angebots-
spektrum des Gewerbeparks Regens-
burg ist breit und umfassend. Doch
trotz der Fülle des Angebots ist es
nicht schwierig, sich hier zurechtzu-
finden. Denn die Ansiedlung der Fir-
men unterliegt einer Logik, die ei-
nen Mehrwert für Mieter, Mitarbei-
ter und Besucher darstellt: Der Ge-
werbepark Regensburg setzt auf das
Konzept der Kompetenznetzwerke.

Medipark als Prototyp
Als Prototyp dieses Kompetenznetz-
werkgedankens kann der Medipark
gelten: Dessen Charme lag, so Ro-
land Seehofer, Geschäftsführer des
Gewerbeparks Regensburg, von An-
fang an in der Homogenität der an-
gesprochenen Zielgruppe. „Beim
Medipark geht es nicht um die Defi-
nition einer bestimmten Kunden-
gruppe, er richtet sein Angebot gene-
rell an den Menschen als Patienten“,
erklärt Seehofer. Deshalb sei es mög-
lich gewesen, hier das Angebots-
spektrum schon früh auszudifferen-
zieren – und in die aktive strategi-
sche Mieterakquise zu gehen. „Am
Medipark lässt sich der Netzwerkge-
danke gut durchdeklinieren:Welche
Fachrichtungen haben wir noch
nicht belegt, was fehlt noch? Und
wie lässt sich das Facharztangebot
durch andere medizinnahe Dienst-
leistungen erweitern?“ Von diesen
Fragen geleitet wurde der Medipark
zu einem überregional bekannten
medizinischen Zentrum erweitert,
das mittlerweile unter anderem Ra-
diologie, eine ambulante Klinik, me-
dizinische Dienstleister und Thera-
peuten, Sanitätshäuser und -groß-
handel und, zum Arrondieren, auch
Krankenversicherungen umfasst.
„Ziel hinter dieser strategischen Ak-
quise war und ist es immer, dem Be-

sucher Zeit undWege zu sparen und
einen besseren Service zu bieten“, er-
klärt Seehofer.

Vor rund 20 Jahrenwurde aus die-
sem Clustergedanken die Idee der
Kompetenznetzwerke weiterentwi-
ckelt. „Angesichts der Fülle des An-
gebots von weit über 300 Mietern
stellte sich die Frage: Welche Vortei-
le lassen sich daraus ziehen – für den
Endkunden, aber auch für den Mie-
ter?“ Die Antwort: Der Kunde findet
an einem Ort alles, was er zu einem
bestimmten Thema braucht. Und
sollte in einem bestimmten Kompe-
tenz- oder Branchenbereich etwas
fehlen, steuert das Standortmanage-
mentmit aktiver Akquise gegen, um
einemöglichst großeAngebotsbreite
und -tiefe zu erreichen. AuchMietin-
teressenten bekommen so eine Ori-
entierungshilfe, wenn beispielswei-
se in einemKompetenznetzwerk das
Angebot schon sehr breit ist, es je-
doch in einem speziellen Segment
noch ein Vakuum gibt. „Der Anbie-
ter denkt sich, da passe ich gut hin –
und die Kunden sind schon da“,
bringt Seehofer es auf den Punkt.

Inzwischen ist die Zahl der Kom-
petenznetzwerke auf sechs gestie-
gen: Dem Medipark folgten bis heu-
te der Beraterpark, Handel im Park,
Bauen und Einrichten, Service und
Freizeit im Park und Technologie im
Park. In ihrer Gesamtheit decken die
Kompetenznetzwerke die unter-
schiedlichsten Geschäfts- und Ver-
braucherthemen ab und bündeln je-
de Menge Know-how für Endkun-
denwie für gewerbliche Kunden.

Eine wichtige Bedingung für die
Ausdifferenzierung dieser sehr un-
terschiedlichen Felder ist die schiere
Größe des Gewerbeparks und die
Menge der Mieter. Eine weitere ist
das Interesse des Gewerbeparks als
Bestandshalter, den Standort dauer-
haft weiterzuentwickeln und auf
langfristig tragfähige Mietverhält-
nisse zu setzen. Ein dritter Erfolgs-
faktor schließlich sind die umfassen-
den räumlichen Möglichkeiten. Ob
besonders repräsentative Show-

rooms, Laborräume, ein spezielles
Büro oder ein Hochregallager: Der
Gewerbepark erfüllt alle Anforde-
rungen an Gewerbeimmobilien und
bietet auch die Kombination ver-
schiedener Nutzungen auf einer Flä-
che an.

Die Kompetenznetzwerke haben
mittlerweile zu einer großen Fülle
von Synergien geführt. Endkunde
sowie Mieter profitieren von der
One-Stop-Shopping-Strategie, die
von den kostenlosen Parkmöglich-
keiten flankiert wird: der Kunde,
weil er an einem Ort gebündelt ein
großes Angebot zu einem bestimm-
ten Thema findet; der Mieter, weil
dieser Vorteil zu einem hohen Be-
kanntheitsgrad und einem höheren
Aufkommen an Kunden führt, die
gezielt in seinem Segment nach An-
gebot suchen. „Synergie ist die
Grundidee des Gewerbeparks, die
Kompetenznetzwerke sind die kon-
sequente Weiterentwicklung dieser
Uridee“, sagt Roland Seehofer.

Attraktive Arbeitsumgebung
Diese Win-win-Situation lässt sich
übrigens auch in dem Kompetenz-
netzwerk beobachten, das, anders als
die anderen, nicht vorrangig auf eine
hohe Kundenfrequenz vor Ort ab-
zielt: Technologie im Park. Doch die
Synergien funktionieren hier an-
ders, so Seehofer: „Wenn ein techno-
logieorientierter Mietinteressent
sieht, imGewerbepark gibt es bereits
38 Technologiepartner, die forschen
und entwickeln und hochkarätige
Arbeitsplätze bieten, dann weiß er
sicher, dass der Gewerbepark hierfür
der richtige Standort ist.“ Ein weite-
rer Aspekt ist die Zusammenarbeit
von hier angesiedelten Firmen, die
in ähnlichen Segmenten tätig sind,
wie zum Beispiel Automotive. Hier
gibt es nicht nur einen Know-how-
Austausch, sondern auch Kooperati-
ons- und Zulieferpartnerschaften.
„Die Stärke des Technologiesektors
zeigt auch den starken Innovations-
gedanken des Gewerbeparks“, so
Seehofer.

Gebündelte Kompetenz
VomBeraterpark bis zum Technologiepark: Mit seinen Kompetenznetzwerken
schafft der Gewerbepark dichte Angebotscluster zu allen wichtigen Themen.

VonMechtild Nitzsche

Im Gewerbepark finden sich viele Angebote unterschiedlichster Branchen und Fachrichtungen bequem erreichbar
in unmittelbarer Nähe. Foto: Timo Lauber - one4two
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KONTAKT

Gewerbepark Regensburg GmbH
Im Gewerbepark C25
93059 Regensburg
Telefon: +49 (0)941/4008-131
info@gewerbepark.de
www.gewerbepark.de
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INNOVATIONSMOTOR GEWERBEPARK

Herr Doktor Ascher, seit wann sind Sie im
Gewerbepark und welche Entwicklung
hat Ihre Praxis respektive der Gewerbe-
park als Standort seither genommen?

Dr. Gerhard Ascher: Wir waren 1993
mit unserem gynäkologischen Kolle-
gen Dr. Häusler und der Apotheke im
Gewerbepark, Herrn Bosch, die Kern-
gruppe des heutigen Medipark. Zwi-
schenzeitlich haben wir uns zum
größten Facharztzentrum zumindest
im ostbayerischen Raum entwickelt.
Allein unsere orthopädische Gemein-
schaft besteht aus neun Fachärzten, sie
hat in knapp 30 Jahren etwa 200000
Patienten behandelt und erweitert der-
zeit um weitere 240 Quadratmeter.
Das anästhesiologisch geführte ambu-
lante und teilstationäre Operations-
zentrum beherbergt fünf moderne
Operationssäle mit mehr als 20 Betten
bei weiter steigender Nachfrage. Er-
gänzend konnten noch die Fachgebie-
te Radiologie mit Kernspin- und Com-
putertomografie, Neurochirurgie,
Neurologie, Handchirurgie und Allge-
meinchirurgie, HNO-Kollegen, Inter-
nisten, Kardiologen, Allgemein- und
Zahnmediziner gewonnenwerden.

Warum haben Sie sich für diesen Standort
entschieden? Sind die erwarteten Vorteile
so eingetreten?

Dr. Vielberth hat mich Anfang der
90er-Jahre mit seiner Idee der Kombi-
nation des Gewerbe- und Verwaltungs-
standorts Gewerbepark Regensburg
mit einem Nahversorgungszentrum
und dem Aufbau eines großen Medi-
zinstandorts fasziniert. Das zu erwar-
tende öffentliche Interesse, die An-
fahrts- und Parkmöglichkeiten, die Ko-
operation mit einer Vielzahl von Fach-
arztkollegen auf engstem Raum mit
kurzen Wegen und gegenseitiger Un-
terstützung waren höchst interessant.
Zudem bin ich nicht unweit in der
Brandlbergerstraße aufgewachsen –
der heutige Gewerbepark war die
„Spielwiese“ meiner Jugendzeit. Ich
war damals noch mit meiner Grün-
dungspraxis in Neutraubling gebun-
den,musste aberwegen der operativen
Schwerpunkte und einer geplanten
Praxisvergrößerung räumlich erwei-
tern. Die ursprünglichen Planungen
waren wegen einer Umweltbelastung
des vorgesehenen Geländes nicht zu
realisieren. So wurde der Umzug in
den Gewerbepark zur perfekten Lö-
sung – was sich rückblickend in jeder
Hinsicht als die richtige Entscheidung
erwiesen hat.

Inwiefern profitieren die Ärzte und Dienst-
leister im Medipark von den Standortbe-
dingungen imGewerbepark Regensburg?

Die hohe Nachfrage nach medizini-
scher Versorgung resultiert auch aus
den vielen Beschäftigten, dem hohen
Bekanntheitsgrad des Standorts und

der professionellen Öffentlichkeitsar-
beit der Verantwortlichen für den Ge-
werbepark und den Medipark. Die
mehrfach notwendige Vergrößerung
der Praxisflächen für unsere Orthopä-
die, die Physiotherapiepraxen und die
Operationsräume wäre ohne die Flexi-
bilität und die räumlichen Alternati-
ven im Gewerbepark niemals möglich
gewesen. Das hat Kontinuität und eine
harmonische Weiterentwicklung er-
möglicht. Auch die notwendigen
Handwerksbetriebe wie Orthopädie-
mechanik, Orthopädieschuhmacher,
Optiker oder das Hör-Haus können
nur bei einer großzügigen Standort-
planung eingebundenwerden.

Wie profitieren Ihre Patienten von dieser
Konstellation?

Patienten wie Angestellte profitieren
von der guten Verkehrsanbindung
und den weiteren Nahversorgern. Das
erleichtert es auch, qualifizierte Mitar-
beiter zu gewinnen. Und nicht zuletzt
profitieren die Patienten von der en-
gen Verknüpfung aller Beteiligten: Im
Medipark ist es möglich, ohne lange
Wartezeiten von der Diagnose über die
Behandlung bis zur Nachsorge alles
zeitnah und von einer zentralen An-
laufstelle koordiniert zu erhalten. Auf
kurzen Wegen von Praxis zu Praxis
sind, zum Beispiel wenn eine Diagno-
se den Besuch mehrerer Fachärzte be-
nötigt, Termine beim Kollegen neben-
an schnell zu bekommen. Hier zahlt
sich der Netzwerkgedanke für den Pa-
tienten direkt aus.

INTERVIEW

Gesprächmit Dr. Gerhard Ascher, Orthopäde imMVZOrthopädie
Regensburg im Gewerbepark und Beiratsvorsitzender imMedipark

Patienten profitieren vom
Konzept der kurzenWege

Interview:Mechtild Nitzsche
Foto: Julia Knorr
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„Die hoheNachfrage nach
medizinischer Versorgung
resultiert auch aus (...) dem
hohen Bekanntheitsgrad des
Standorts (...).“

Dr. Gerhard Ascher
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