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UNTERNEHMENMEHRWERT FÜR  

UNTERNEHMEN SCHAFFEN
MEHR ALS DIE SUMME IHRER TEILE: 
UNTERNEHMEN UND START-UPS 
PROFITIEREN VON KOOPERATIONEN 

K
ooperationen bieten Vorteile und eröffnen M

ög-
lichkeiten – gem

einsam
 lassen sich beispielsw

eise 
Innovationen schneller in m

arktfähige Produkte 
um

setzen, neue M
ärkte erschließen und so W

achs-
tum

 sichern. Eine Partnerschaft einzugehen zeigt 
strategischen W

eitblick und M
ut – keinesfalls, dass 

m
an es nicht allein schafft! 

 Etablierte U
nternehm

en und Start-ups gew
innen aus 

K
ooperationen m

eist m
ehr als nur die Sum

m
e ihrer 

Teile: D
ie Partner profitieren von den Stärken des je-

w
eils anderen. Start-ups zeichnen sich durch disrup-

tive Innovationen, hohe Risikobereitschaft, Schnel-
ligkeit und Flexibilität aus und können so etablierten 
U

nternehm
en w

ieder Pioniergeist einhauchen. A
uf 

der anderen Seite verhelfen etablierte U
nternehm

en 
Start-ups dank ihrer Erfahrung, ihrem

 K
now

-how
, 

der Finanzkraft und der guten Vernetzung zu einer 
stärkeren Position am

 M
arkt. 

G
erade jetzt sind K

ooperationen und die daraus re- 
sultierende D

ynam
ik w

ichtig: W
ir stehen vor im

m
ensen 

gesellschaftlichen und ökologischen H
erausforderungen 

w
ie K

lim
aw

andel, Energiew
ende, Ressourcenknapp-

heit und Ü
beralterung der G

esellschaft. N
ur m

it Inno-
vationskraft und der N

utzung von Synergien können 
w

ir diesen begegnen.
 U

nternehm
erTU

M
 unterstützt gem

einsam
 m

it der 
W

issensfabrik U
nternehm

en und Start-ups dabei, 
die H

erausforderungen unserer Zeit zu nutzen und 
daraus erfolgreich neues G

eschäft zu realisieren. W
ir 

haben einen Ratgeber erstellt, der helfen soll, das 
Potenzial solcher Partnerschaften von A

nfang an 
voll auszuschöpfen und so auf beiden Seiten neue 
C

hancen zu eröffnen.

ZIELE UND STRUKTUR DES HANDBUCHS
K

ooperationen können w
esentlich zum

 unternehm
e-

rischen Erfolg von Start-ups und etablierten U
nter-

nehm
en beitragen und so den W

irtschaftsstandort 
D

eutschland stärken. M
it diesem

 Ratgeber m
öchten 

w
ir Ihnen anhand zahlreicher Beispiele zeigen, 

w
elches Potenzial w

irklich in Partnerschaften steckt, 
w

ie Sie dieses für Ihr U
nternehm

en nutzen, w
elche 

H
ürden Sie vielleicht überw

inden m
üssen und m

it 
w

elchen A
ngeboten w

ir Sie unterstützen können. 

D
abei beleuchten w

ir beide Perspektiven – die der 
etablierten U

nternehm
en w

ie auch die der Start-ups. 
W

enden Sie das H
andbuch und erfahren Sie entw

e-
der m

ehr über die C
hancen, H

erausforderungen bei 

der A
nbahnung und Erfolgsfaktoren von Start-ups 

oder die der etablierten U
nternehm

en – lesen Sie 
aber auch im

m
er den jew

eils anderen Teil!

O
hne gegenseitiges Verständnis der A

rbeitsw
eisen 

und Ziele kann eine K
ooperation nicht gelingen. 

D
ie M

itte des H
andbuchs verbindet beide Seiten – 

dort finden Sie eine Ü
bersicht über m

ögliche Koopera- 
tionsform

en zw
ischen jungen und etablierten U

nter-
nehm

en.

Basierend auf unseren Erfahrungen m
it strategischen 

Partnerschaften haben w
ir von U

nternehm
erTU

M
 

und W
issensfabrik verschiedene A

ngebote für Start-
ups und etablierte U

nternehm
en entw

ickelt und kön- 
nen Ihnen m

it unserem
 breiten N

etzw
erk bei der Su- 

che nach dem
 richtigen K

ooperationspartner helfen. 
A

ll diese A
ngebote und die passenden K

ontakte 
haben w

ir für Sie in diesem
 Ratgeber zusam

m
en-

gestellt. 

Selbstverständlich können w
ir keine allgem

eingülti-
gen A

nleitungen für K
ooperationen bieten – es gibt 

viele W
ege zu einer erfolgreichen Partnerschaft! 

W
ir geben Ihnen aber Tipps und unterstützen Sie 

m
it verschiedenen A

ngeboten, Ihre K
ooperationen 

individuell zu gestalten.

 
 Innovation und U

nternehm
ertum

 sind 
entscheidend für unseren W

ohlstand. 
M

ehr U
nterstützung und vor allem

 Be- 
geisterung für eine lebendige G

ründer-
kultur sollte deshalb unser aller H

erzens- 
angelegenheit sein. D

ie W
issensfabrik 

fördert U
nternehm

ensgründer durch 
das in ihrem

 N
etzw

erk von m
ehr als  

100 U
nternehm

en und Stiftungen vor-
handene W

issen engagierter M
itarbei-

ter zum
 W

ohle des Industriestandorts 
D

eutschland. 
D

r. Jürgen H
am

brecht, ehem
aliger  

Vorstandsvorsitzender der BA
SF SE  

und M
itgründer der W

issensfabrik

 
 D

ie Zusam
m

enarbeit von Start-ups und 
etablierten U

nternehm
en stärkt die W

irt-
schaftskraft und W

ettbew
erbsfähigkeit 

unseres Landes. Vor einer erfolgreichen 
K

ooperation gibt es aber m
eistens eine 

M
enge H

ürden. H
ier setzt die G

ründer-
initiative von W

issensfabrik und U
nter-

nehm
erTU

M
 an: Sie soll unternehm

erische 
M

enschen dabei unterstützen, sich zu ver- 
netzen und gem

einsam
e Projekte auf den 

W
eg zu bringen – über O

rganisations- 
und U

nternehm
ensgrenzen hinw

eg. 
Susanne K

latten, G
esellschafterin und 

Vorsitzende des A
ufsichtsrats der U

nterneh-
m

erTU
M

 G
m

bH

Unternehm
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UNTERNEHMEN

WARUM KOOPERIEREN? 
GRÜNDE FÜR PARTNERSCHAFTEN 
ZWISCHEN JUNGEN UND ETABLIERTEN 
UNTERNEHMEN

Es gibt etliche G
ründe, die für eine K

ooperation 
zw

ischen Start-ups und etablierten U
nternehm

en 
sprechen: W

issen austauschen, Ressourcen nutzen, 
K

ontakte knüpfen oder auch neue Im
pulse setzen. 

Beide Seiten sollten sich jedoch bew
usst sein, dass 

der Partner die K
ooperation aus anderen G

ründen 
eingeht als m

an selbst. U
m

 spätere U
nstim

m
igkeiten 

zu verm
eiden, sollten sow

ohl junge als auch etablier-
te U

nternehm
en diese unterschiedlichen M

otivatio-
nen von A

nfang an kennen und berücksichtigen.

MOTIVATION VON UNTERNEHMEN
Etablierte U

nternehm
en befinden sich in stetem

 
W

andel: Sie m
üssen sich im

m
er w

ieder neu an die 
sich ändernden M

arktbedingungen anpassen, um
 

W
achstum

 und unternehm
erischen Erfolg zu garan-

tieren. D
azu brauchen sie unternehm

erisch denken-
de, engagierte M

itarbeiter, eine positive A
ußenw

ahr-
nehm

ung, Innovationen und Im
pulse von außen 

sow
ie ein starkes N

etzw
erk aus Lieferanten und 

Technologiepartnern. Eine Zusam
m

enarbeit m
it Start-

ups lohnt sich für etablierte U
nternehm

en daher aus 
verschiedenen G

ründen:

UNTERNEHMERISCHES DENKEN FÖRDERN
U

nternehm
en brauchen innovative, engagierte 

M
itarbeiter, die unternehm

erisch denken, M
itarbeiter 

w
iederum

 w
ollen ein spannendes A

rbeitsum
feld, das 

sie aktiv m
itgestalten können. In der Zusam

m
enar-

beit m
it Start-ups liegt für U

nternehm
en die C

hance, 
ein vielseitiges und kreatives U

m
feld zu schaffen und 

so attraktiv für qualifizierte M
itarbeiter zu sein. 

GESELLSCHAFTLICHEN BEITRAG LEISTEN
D

urch K
ooperationen m

it Start-ups leisten U
nterneh-

m
en einen Beitrag zur Förderung des W

irtschafts-
standorts D

eutschlands – so sichern sie nicht nur 
A

rbeitsplätze und tragen zu einer positiven W
irt-

schaftslage bei, sondern verbessern auch ihre 
A

ußenw
ahrnehm

ung.

INNOVATIONSIMPULSE GEWINNEN
Innovationen sind ein entscheidender W

ettbew
erbs-

faktor für U
nternehm

en – aus der Zusam
m

enarbeit 
m

it jungen, dynam
ischen Start-ups und ihren disrup-

tiven Innovationen entstehen für U
nternehm

en neue 
Im

pulse.

NEUE LIEFERANTEN, KUNDEN UND PARTNER AUFBAUEN
Ein stabiles N

etzw
erk aus Lieferanten und Partnern 

ist für etablierte U
nternehm

en entscheidend – aus 
K

ooperationen m
it jungen U

nternehm
en können in 

Zukunft neue Partner in der W
ertschöpfungskette 

und hinein in andere Branchen entstehen.

MOTIVATION VON START-UPS
W

achstum
sorientierte Start-ups sind m

it den H
eraus-

forderungen kom
plexer M

ärkte konfrontiert – dafür 
brauchen sie K

now
-how

 und Referenzen, Pilotkun-
den und Ressourcen sow

ie finanzielle und organisa-
torische A

bsicherung. Ein starker Partner kann das 
junge U

nternehm
en im

 Laufe seiner Professionalisie-
rung in verschiedener H

insicht unterstützen: 

KNOW-HOW GENERIEREN 
Junge U

nternehm
er, insbesondere diejenigen aus 

dem
 universitären U

m
feld, bringen häufig w

enig 
praktische Erfahrung und Branchenexpertise m

it – 
hier kann ein etablierter Partner helfen, sich von 
Beginn an professionell auf dem

 M
arkt zu positionie-

ren.

REFERENZEN NUTZEN
A

ls neuer Spieler auf dem
 M

arkt kann es schw
ierig 

sein, erste A
ufträge zu akquirieren oder Zulieferer zu 

finden – dank einer K
ooperation können Start-ups 

das bestehende N
etzw

erk des etablierten Partners 
nutzen.

PILOTKUNDEN AKQUIRIEREN
D

er erste A
uftrag ist nicht nur finanziell im

m
ens 

w
ichtig – m

it dem
 Partner als Pilotkunden kann das 

junge U
nternehm

en gezielt Feedback einholen und 
das Produkt oder die D

ienstleistung w
eiterentw

ickeln.

RESSOURCEN NUTZEN
D

er A
ufbau von Ressourcen ist zeit- und kapitalinten-

siv – hier können etablierte U
nternehm

en m
it ihrer 

bereits bestehenden Infrastruktur und ihren N
etzw

er-
ken unterstützen.

TECHNOLOGIEPARTNER FINDEN
Forschung und Entw

icklung sind für Start-ups, die 
oftm

als nur einzelne Bauteile oder Sonderanfertigun-
gen für die nächsten Schritte brauchen, m

it den zur 
Verfügung stehenden Ressourcen extrem

 aufw
endig – 

hier helfen Technologiepartnerschaften m
it etablier-

ten U
nternehm

en und ihren Zulieferern.

WACHSTUM SICHERN
Junge U

nternehm
en brauchen besonders in der 

W
achstum

sphase K
apital – etablierte U

nternehm
en 

können als Eigenkapitalgeber finanzielle U
nterstüt-

zung geben.

 
 Ich w

ünsche m
ir von etablierten U

nter-
nehm

en noch m
ehr Interesse an jungen 

G
eschäftspartnern. Etablierte U

nterneh-
m

en sollten daran arbeiten, m
it jungen 

Firm
en gem

einsam
e Ö

kosystem
e zu 

bilden. Es ist strategisch klug, junge 
U

nternehm
en in die eigene Innova- 

tionsstrategie einzubauen. U
nterneh-

m
en sollten Start-ups dabei die M

ög-
lichkeit geben, zu ernsthaften M

arkt-
spielern zu reifen und beispielsw

eise als 
ein innovativer Zulieferer aufzutreten. 
Letztendlich können Start-ups – natür-
lich nur, w

enn es zu ihrer strategischen 
Planung passt – auch als Spin-ins in 
G

roßunternehm
en aufgehen. D

ies kann 
sow

ohl für U
nternehm

en als auch für 
Start-ups gut sein. 
Prof. D

r. D
r. A

nn-K
ristin A

chleitner,  
Professorin für Entrepreneurial Finance an 
der TU

 M
ünchen und A

ufsichtsratsm
itglied 

der Linde A
G

, M
ünchner Rück A

G
, G

D
F 

Suez SA
 und der M

etro A
G

 

UNTERNEHMERISCHES DENKEN

KNOW-HOW 

REFERENZEN

PILOTKUNDEN

RESSOURCEN

TECHNOLOGIEPARTNER

WACHSTUM

GESELLSCHAFTLICHER BEITRAG

INNOVATIONSIMPULSE

LIEFERANTEN UND PARTNER

W
enn sich die Bedürfnisse von 

etablierten U
nternehm

en und 
Start-ups treffen, entstehen 
C

hancen für K
ooperationen.

u
n
t
e
r
n
e
h
m

e
n
s
s
ic
h
t

Unternehm
en

Unternehm
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UNTERNEHMENCHANCEN NUTZEN

IDEEN UND ERFAHRUNG 
ERFOLGREICH VERNETZEN

Jährlich gehen in D
eutschland rund 100.000 U

nter-
nehm

en an den Start. M
it viel N

eugier, K
reativität 

und persönlichem
 Engagem

ent setzen die G
ründer 

ihr persönliches G
eschäftskonzept um

 und trotzen 
den U

nsicherheiten. N
icht im

m
er gelingt das m

utige 
W

agnis. D
ie Entschlossenheit und die Risikobereit-

schaft dieser G
ründer verdient unsere gesellschaft-

liche A
nerkennung, haben doch U

nternehm
ens-

gründungen für unsere Volksw
irtschaft eine große 

Bedeutung: Sie schaffen A
rbeitsplätze, sie sind m

it 
ihren Ideen M

otor des Fortschritts und liefern w
ich-

tige Im
pulse für die w

irtschaftliche Entw
icklung des 

Standorts D
eutschland. 

U
nternehm

ensgründer und U
nternehm

ensgrün-
dungen brauchen unsere U

nterstützung. D
as gilt 

zum
 einen für die öffentliche H

and, die Förderm
ittel 

erreichbar und Bürokratie beherrschbar m
achen 

m
uss. D

as gilt aber auch für etablierte U
nternehm

en. 
G

ründer und schon länger erfolgreiche U
nternehm

en 
können voneinander profitieren. D

avon bin ich über-
zeugt: O

ffener Erfahrungsaustausch und gezielte 
K

ooperationen zw
ischen G

ründern und etablierten 
U

nternehm
ern sind der Schlüssel zum

 Erfolg. D
ie 

Vernetzung von Erfahrung und Praxisw
issen aus er-

folgreichen U
nternehm

en m
it den ehrgeizigen Ideen 

und der N
eugier junger M

enschen ergeben für beide 
Seiten ungeahnte M

öglichkeiten. 

Beide Seiten können voneinander lernen und pro-
fitieren. Junge G

ründer sind m
utig, flexibel, schnell 

und denken oftm
als außerhalb eingefahrener Bah-

nen. Etablierte U
nternehm

en sind erfahren, vernetzt 
und haben sich in langen Jahren das Vertrauen ihrer 
G

eschäftspartner aufgebaut. W
as beide verbindet, ist 

der W
unsch, aus einer innovativen Idee ein nach-

haltiges und nutzbringendes G
eschäftsm

odell zu 
entw

ickeln.

K
ooperationen sind in einer vernetzten W

elt ein 
Erfolgsfaktor, w

eil M
ärkte kom

plexer und K
undenbe-

dürfnisse individueller w
erden. K

ooperationen sind 
dann richtig, w

enn jeder Partner seine K
ernkom

-
petenzen einbringen kann, alle ihre Stärken bün-
deln und gem

einsam
 besser w

erden. Beide Seiten 
erhöhen dadurch ihre Innovationskraft und sichern 
ihren Erfolg. 

In der W
issensfabrik engagieren sich etablierte 

U
nternehm

en, um
 Start-ups m

it gezieltem
 W

issens-
transfer zu dauerhaftem

 Erfolg zu verhelfen. D
enn 

w
as nutzt die beste Idee, w

enn daraus kein G
eschäft 

w
ird? W

as nutzt das beste M
entoring ohne Pilot-

kunde? Bei aller Erfahrung der etablierten U
nter-

nehm
en geben diese nicht nur K

now
-how

 an eine 
jüngere U

nternehm
ensgeneration w

eiter, sondern 
übernehm

en dam
it gleichzeitig eine gesellschaftliche 

Verantw
ortung und gew

innen A
nregungen für die 

eigene A
rbeit.

D
ie M

itgliedsunternehm
en der W

issensfabrik und 
die U

nternehm
erTU

M
 binden in den A

ustausch m
it 

U
nternehm

ensgründern ihre eigenen M
itarbeiter 

vom
 Fachexperten bis zum

 Topm
anager aktiv ein. 

A
us dem

 Erfahrungsaustausch können auch konkrete 
Partnerschaften entstehen – als w

eiterer M
otor für 

Fortschritt und W
irtschaftsw

achstum
 in D

eutschland. 

D
ieses H

andbuch soll dabei sow
ohl als Inspiration für 

die vielfältigen K
ooperationsarten zw

ischen U
nter-

nehm
en und Start-ups als auch als A

nsporn und 
U

nterstützung für die U
m

setzung dieser M
öglichkei-

ten dienen.

FRANZ FEHRENBACH,
VORSITZENDER DES LENKUNGS-
KREISES DER WISSENSFABRIK

Unternehm
en

Unternehm
en
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UNTERNEHMEN

UNTERNEHMERISCHES DENKEN 
FÖRDERN 

Engagiert, eigeninitiativ und daher äußerst w
ertvoll – 

unternehm
erisch handelnde M

itarbeiter sind für 
U

nternehm
en von unschätzbarem

 W
ert. U

m
 diese 

für sich zu gew
innen, m

üssen sich U
nternehm

en 
heute attraktiv positionieren: Ein interessantes und 
vielseitiges A

rbeitsum
feld, Trainings- und W

eiter-
bildungsangebote und die M

öglichkeit, den eige-
nen H

orizont zu erw
eitern, w

erden von Seiten der 
Bew

erber eingefordert. A
uch die bereits bestehende 

Belegschaft gilt es unternehm
erisch zu fördern und 

m
it Freiräum

en zu m
otivieren. 

D
abei bietet die K

ooperation m
it einem

 jungen U
n-

ternehm
en vielfältige M

öglichkeiten:

TEILNAHME AN START-UP-EVENTS
Bei Start-up-Events w

erden neue Technologien und 
innovative A

nw
endungen diskutiert, K

ontakte ge-
knüpft und so Innovativität und K

reativität gefördert. 

MENTORING
D

ie Begleitung und die Beratung innovativer G
ründer 

eröffnen M
anagern und M

itarbeitern neue Perspekti-
ven und fördern deren K

om
petenzen. 

GEMEINSAME KONZEPTENTWICKLUNG
D

ie gem
einsam

e Entw
icklung von Innovations-

konzepten bietet die M
öglichkeit, von A

nfang an 
w

ichtige Zukunftsprodukte m
itzugestalten und eine 

vertrauensvolle K
ooperation m

it dem
 Start-up zu 

begründen. 

GEMEINSAME TRAININGS
G

em
einsam

 gestaltete W
eiterbildungen bieten G

rün-
dern und M

itarbeitern eine Plattform
 für gegenseiti-

ges Lernen.

TECHNOLOGIEBERATUNG
D

ie frühzeitige Beratung der Start-ups zu techni-
schen und betriebsw

irtschaftlichen Fragestellungen 
stellt die Basis für eine spätere gute K

unden- oder 
Lieferantenbeziehung dar. M

itarbeiter bekom
m

en 
dadurch zudem

 neue Sichtw
eisen auf die Technolo-

gien und G
eschäftsm

odelle. 

AUFSICHTSRATSMANDATE
D

ie Begleitung der Start-ups bei w
ichtigen strate-

gischen Entscheidungen sow
ie operativen Them

en 
erhöht die M

anagem
entkom

petenzen und erw
eitert 

den H
orizont von M

anagern und Fachexperten.

 
 M

it U
nterstützung zum

 Erfolg – 
Interview

 m
it D

r. A
ndreas Sichert  

und D
ietm

ar Zieger

D
r. A

ndreas Sichert, M
itgründer und G

eschäftsführer 
der O

rcan Energy G
m

bH
, erhielt bei der G

ründung 
seines U

nternehm
ens U

nterstützung von einem
 

M
entor aus dem

 N
etzw

erk der W
issensfabrik. D

ie 
O

rcan Energy G
m

bH
 ist als A

usgründung aus der 
Technischen U

niversität M
ünchen inzw

ischen einer 
der Technologieführer für A

bw
ärm

e-Recycling und 
beschäftigt über 30 M

itarbeiter. D
ietm

ar Zieger ist 
ehem

aliger Bosch-M
itarbeiter und engagiert sich 

als SeniorExperte in der W
issensfabrik. A

ls M
entor 

betreut er junge G
ründer. 

W
as ist bei den ersten K

ooperationen die  
größte H

erausforderung? 
D

ietm
ar Zieger: „Vor allem

 bei größeren U
nterneh-

m
en kann es schw

ierig sein, den richtigen A
nsprech-

partner zu finden. Zudem
 stellt sich ja die Frage, m

it 
w

em
 das Start-up über w

as sprechen soll oder darf.“

D
r. A

ndreas Sichert: „Bei der G
ründung ist das 

W
ertvollste eines Start-ups schließlich das K

now
-

how
! D

eshalb standen w
ir im

 K
onflikt, w

ie viel w
ir 

preisgeben können, um
 uns m

it m
öglichst geringem

 
Risiko interessant zu m

achen.“

W
as konnten Sie voneinander lernen?

D
r. A

ndreas Sichert: „U
nser M

entor w
usste, w

ie 
ein erfolgreiches U

nternehm
en arbeitet, und half 

uns dabei, uns zu professionalisieren. D
ank seiner 

breiten Berufserfahrung konnte er uns auf Situatio-
nen m

it G
eschäftspartnern optim

al vorbereiten. W
ir 

haben gelernt, im
m

er den Fokus zu behalten, alles 
bis zum

 Ende durchzudenken und nichts dem
 Zufall 

zu überlassen. U
m

 erfolgreich zu sein, kom
m

t es 
letztlich darauf an, um

setzbare Ideen verständlich zu 
präsentieren und aus K

undensicht zu denken.“

D
ietm

ar Zieger: „Ich habe viel über eine spannende 
Technologie gelernt! A

ußerdem
 lerne ich Prozesse in 

einem
 jungen U

nternehm
en kennen. M

ich beein-
druckt, m

it w
elcher Energie die G

ründer von O
rcan 

Energy ihre Ideen vorantreiben und w
elche finanziel-

len Risiken sie dafür in K
auf nehm

en.“
 W

arum
 brauchen gerade Jungunternehm

er 
einen M

entor?
D

ietm
ar Zieger: „Ein M

entor kann als A
ußenste-

hender helfen, Vorgehensw
eisen und Entscheidun-

gen kritisch zu hinterfragen. A
ußerdem

 kann er 
hilfreiche K

ontakte aus seinem
 N

etzw
erk verm

itteln.“

D
r. A

ndreas Sichert: „Ein G
ründer hat m

eist noch 
keine Erfahrung und kann selten auf relevante 
Referenzen zurückgreifen. Es ist anfangs schw

ierig, 
zu w

issen, w
as m

an braucht, w
as m

an w
ill und w

as 
m

an bekom
m

en kann. D
abei ist ein M

entor extrem
 

hilfreich, da er vor allem
 durch seine Erfahrung aus 

der Praxis große U
nterstützung leisten kann. D

ank 
unseres M

entors stehen w
ir heute da, w

o w
ir sind!“

K
reative K

öpfe und innovative Ideen –  
Entrepreneurs’ N

ight der U
nternehm

erTU
M

:
V

ierm
al im

 Jahr veranstaltet U
nternehm

er-
TU

M
 die Entrepreneurs’ N

ight: H
ier kom

m
t 

die G
ründerszene zusam

m
en, präsentiert  

und diskutiert innovative G
eschäftsideen  

und knüpft neue K
ontakte. 

Unternehm
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GESELLSCHAFTLICHEN BEITRAG 
LEISTEN

Innovationen stärken die W
ettbew

erbsfähigkeit und 
fördern so den W

irtschaftsstandort D
eutschland – 

das sichert W
achstum

 und W
ohlstand und trägt zu 

einer positiven W
irtschaftslage bei. D

aher gilt es,  
neben der Förderung sozialer und ökologischer 
Projekte auch die Innovationskraft junger U

nterneh-
m

en zu unterstützen. A
uch etablierte U

nternehm
en 

profitieren von diesem
 Engagem

ent: D
ank eines posi-

tiven und innovativen Im
ages sind sie attraktiv für 

qualifizierte M
itarbeiter, Partner und K

unden. 

D
ieser gesellschaftliche Beitrag kann in unterschied-

lichen Projekten um
gesetzt w

erden:

SCHULUNGEN FÜR GRÜNDER
M

itarbeiter aus Fachabteilungen oder dem
 M

anage-
m

ent teilen m
it G

ründern Erfahrungen und K
now

-
how

 und gew
innen durch den D

ialog auch selbst 
neue Perspektiven. 

GEMEINSAME MESSEAUFTRITTE
U

nternehm
en bieten Start-ups die M

öglichkeit, ihre 
Produkte am

 Firm
enstand zu präsentieren, und profi-

tieren dabei selbst von der innovativen und kreativen 
A

ußenw
ahrnehm

ung.

PRODUKTTESTS DURCH EXPERTEN
Fachexperten des U

nternehm
ens führen Tests m

it 
den innovativen Produkten von Start-ups durch und 
geben Feedback – so können Innovationen an die 
tatsächlichen K

undenbedürfnisse angepasst w
erden. 

VERTRIEBSKOOPERATIONEN
U

nternehm
en stellen Start-ups ihr D

istributionsnetz 
zur Verfügung, um

 deren Produkt separat oder im
 

Bündel m
it ihren Leistungen zu vertreiben. D

abei 
profitiert das U

nternehm
en vom

 M
ehrw

ert des er-
w

eiterten und innovativen A
ngebots für K

unden.

LIEFERUNG VON SONDERFERTIGUNGEN
U

nternehm
en unterstützen Start-ups durch die 

Zulieferung von Sonderfertigungen, K
leinserien oder 

speziellen W
erkstoffen in geringen M

engen – so 
bauen sie eine zukünftige K

undenbeziehung auf.

INVESTITION IN VC-FONDS
D

ie Investition in deutsche oder regionale V
C

-Fonds 
fördert nicht nur die G

ründerszene, sondern auch die 
eigene positive öffentliche W

ahrnehm
ung. 

 
 A

LTA
N

A
 fördert die G

ründerszene – 
Interview

 m
it D

r. G
eorg F.  L. W

ießm
eier

D
ie A

LTA
N

A
 A

G
 ist eines der w

eltw
eit führenden 

U
nternehm

en im
 Bereich Spezialchem

ie: Sie entw
i-

ckelt, produziert und vertreibt in vier G
eschäftsberei-

chen innovative und um
w

eltverträgliche Produkte für 
Lackhersteller, K

unststoffverarbeiter, die D
ruck- und 

K
osm

etikindustrie sow
ie die Elektroindustrie. 

A
LTA

N
A

 investiert in den H
igh-Tech G

ründerfonds 
(H

TG
F), der seit 2005 junge Technologieunterneh-

m
en finanziert und fördert. D

r. G
eorg F. L. W

ießm
eier 

ist C
TO

 der A
LTA

N
A

 A
G

.

W
ie beurteilen Sie die Förderung der G

ründer-
szene am

 W
irtschaftsstandort D

eutschland? 
W

erden deutsche Start-ups genügend unter-
stützt?
D

r. G
eorg F. L. W

ießm
eier: „Es ist w

ichtig, Inno-
vationen zu fördern, um

 im
 Interesse der übrigen 

G
esellschaft die zukünftige W

ettbew
erbsfähigkeit 

D
eutschlands zu sichern. N

eben der Förderung des 
unternehm

erischen D
enkens an H

ochschulen und in 
Industrieunternehm

en ist die U
nterstützung junger 

Technologieunternehm
en entscheidend. In D

eutsch-
land gibt es bereits einige hervorragende Initiativen 
dafür. D

azu zählt der H
igh-Tech G

ründerfonds, in 
den auch A

LTA
N

A
 investiert hat. A

us m
einer Sicht 

könnte es dem
 Standort D

eutschland allerdings nicht 
schaden, w

enn w
eitere Fonds, w

ie beispielsw
eise 

der U
nternehm

erTU
M

-Fonds, gegründet w
ürden, 

da die Bereitstellung von G
ründerkapital entschei-

dend ist. D
am

it alleine ist es aber noch nicht getan! 
In D

eutschland könnten sicherlich viel m
ehr G

rün-
dungen entstehen, w

enn sich die Innovationskultur 
hinsichtlich der A

kzeptanz des Scheiterns änderte: 
Scheitern sollte auch als Erfahrungszugew

inn gew
er-

tet w
erden, w

ie das beispielsw
eise in den U

SA
 der 

Fall ist. Selbstverständlich m
üssen nach dem

 Schei-
tern Erfolge kom

m
en.“

W
as w

aren die G
ründe für die Investition  

in den H
igh-Tech G

ründerfonds?
D

r. G
eorg F. L. W

ießm
eier: „W

ir glauben, dass 
m

ehr w
achstum

sstarke Start-ups in D
eutschland 

entstehen m
üssen. Ü

ber eine Investition in den H
TG

F 
stellen w

ir sicher, dass die geförderten Start-ups 
K

apital bekom
m

en und durch ein großes N
etzw

erk 
und K

now
-how

 unterstützt w
erden. D

es W
eiteren 

beabsichtigen w
ir, insbesondere in solche U

nterneh-
m

en zu investieren, die für uns von Relevanz sind. 
D

adurch w
ird neben der finanziellen U

nterstützung 
auch eine aktive Beziehung zu diesem

 Start-up 
sichergestellt. D

ies kann die strategische und inhalt-
liche A

usrichtung positiv beeinflussen, da es einen 
direkten Praxisbezug gibt.“

W
as versprechen Sie sich also konkret von 

der Investition?
D

r. G
eorg F. L. W

ießm
eier: „W

ir w
ollen neben 

unserem
 Engagem

ent für die Innovationskraft 
D

eutschlands auch für A
LTA

N
A

 direkt einen M
ehr-

w
ert erreichen. D

urch die Investition in den H
TG

F 
können w

ir eine größere N
ähe zu Innovationsteam

s 
gew

innen, die uns und auch dem
 Start-up w

ichti-
ge Im

pulse bringen kann. K
onkret nutzen w

ir die 
Investition in den H

TG
F im

 Rahm
en unseres Innova-

tionsprozesses auch system
atisch dazu, unsere strate-

gischen Technologieplattform
en zu unterstützen. 

D
arüber hinaus können w

ir eine positive öffentliche 
Resonanz feststellen. Ich denke, dass die Botschaft 
unseres Engagem

ents gerade von jungen unterneh-
m

erisch denkenden M
enschen positiv aufgenom

m
en 

w
ird und sie m

öglicherw
eise zu uns führt. D

enn w
ir 

fördern auch U
nternehm

er im
 U

nternehm
en.“

D
ie C

hem
ie stim

m
t – A

LTA
N

A
 unterstützt als 

starker Partner deutsche Start-ups und betei-
ligt sich am

 H
TG

F m
it einer G

esam
tsum

m
e 

von rund 2,5 M
illionen Euro.

11
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INNOVATIONSIMPULSE GEWINNEN 
U

nternehm
en m

üssen sich in einem
 im

m
er kom

-
plexeren und sich zunehm

end w
andelnden M

arkt- 
und W

ettbew
erbsum

feld positionieren. D
ie eigene 

begrenzte Flexibilität sow
ie lange Entscheidungsw

e-
ge hindern große U

nternehm
en aber häufig daran, 

Innovationen rechtzeitig um
zusetzen und zum

 
M

arktführer zu w
erden. 

 H
ier können die flexiblen Strukturen, die N

ähe zur 
W

issenschaft und die hohe disruptive Innovativität 
von Start-ups in verschiedenen M

odellen helfen:

MITNUTZUNG DER INFRASTRUKTUR
U

nternehm
en stellen Start-ups ihre Infrastruktur, w

ie 
M

aschinenparks oder Labore, zur Verfügung und 
stärken so im

 eigenen Betrieb ein innovatives und 
offenes K

lim
a. 

TECHNOLOGIEGESPRÄCHE
D

er offene A
ustausch m

it G
ründern über Innovatio-

nen und neue Trends führt zu einer gegenseitigen 
Bereicherung – und stellt die Basis für eine spätere 
Zusam

m
enarbeit dar. 

PROTOTYPEN UND KONZEPTE
U

nternehm
en binden innovative Technologien von 

Start-ups in ihre K
onzepte und Prototypen ein, um

 
um

fassende Zukunftsszenarien eindrucksvoll darstel-
len zu können. 

GEMEINSAME ENTWICKLUNGSPROJEKTE
U

nternehm
en und Start-ups ergänzen sich in Ent-

w
icklungsprojekten um

 die jew
eils fehlenden K

om
-

petenzen – so entstehen innovative Produkte und 
D

ienstleistungen auf beiden Seiten, die aufeinander 
abgestim

m
t sind und sich ergänzen. 

GEMEINSAME GRUNDLAGENFORSCHUNG
U

nternehm
en können dank gem

einsam
er For-

schungsprojekte m
it Start-ups ihren M

itarbeitern die 
M

öglichkeit geben, über den eigenen Tellerrand zu 
blicken und so die eigene Innovativität fördern. 

JOINT VENTURES
D

er Zusam
m

enschluss m
it einem

 Start-up bietet 
die M

öglichkeit, die eigenen Stärken system
atisch 

auszubauen. 

 
 Infrastruktur für G

ründer – 
M

icrosoft unterstützt IT-Start-ups 

A
m

 A
nfang stehen im

m
er große Investitionen: G

rün-
der brauchen nicht nur eine gute Idee, sondern auch 
die nötige Infrastruktur, um

 erfolgreich durchstarten 
zu können. 

Seit 2008 unterstützt M
icrosoft m

it seinem
 w

elt-
w

eiten Program
m

 BizSpark Start-ups aus der IT-
Branche: D

ie G
ründer erhalten kostenlos Softw

are, 
technischen Support und K

ontakte zu Inkubatoren, 
Investoren und Business A

ngels. So können Start-ups 
im

 Softw
arem

arkt Fuß fassen und sich etablieren. 
BizSpark Start-ups können sich auch bei M

icrosoft 
Ventures A

ccelerator für gezieltes C
oaching und 

W
orkshops bew

erben. M
icrosoft w

iederum
 profitiert 

ebenfalls von der engen Zusam
m

enarbeit m
it den 

innovativen G
ründern: durch die N

ähe zur Start-up-
Szene kann M

icrosoft frühzeitig Innovationstrends 
erkennen und direktes Feedback zu den eigenen 
Produkten bekom

m
en. D

as eröffnet völlig neue 
C

hancen – für das U
nternehm

en und die G
ründer!  

 
 G

em
einsam

 die Realität erw
eitern – 

Start-up M
etaio forscht m

it  
STM

icroelectronics und Ericsson

M
etaio eröffnet neue W

elten: D
r. Thom

as A
lt und 

Peter M
eier entw

ickeln seit 2003 A
nw

endungen 
im

 Bereich A
ugm

ented Reality. M
ittlerw

eile gilt das 
junge U

nternehm
en w

eltw
eit als Spezialist für die 

Technologie, die es erm
öglicht, virtuelle 3D

-Elem
ente 

in reale Bild- und Film
aufnahm

en zu integrieren. 

D
ie Zusam

m
enarbeit m

it einem
 Joint Venture der 

Telekom
m

unikationsunternehm
en Ericsson und 

STM
icroelectronics eröffnete dem

 jungen U
nter-

nehm
en 2013 einen neuen M

arkt: G
em

einsam
 m

it 
ST-Ericsson entw

ickelte das Start-up den ersten 
M

obilfunkchip, der an die besonderen A
nforderun-

gen der A
ugm

ented Reality angepasst ist. G
anztägig 

nutzbar, schnell und präzise – der innovative Prozes-
sor revolutioniert dank geringem

 Strom
verbrauch 

und extrem
er Schnelligkeit die N

utzung von m
obilen 

A
ugm

ented-Reality-A
nw

endungen. D
araus gew

in-
nen beide Partner einen W

ettbew
erbsvorteil – so-

w
ohl im

 A
ugm

ented-Reality-Bereich w
ie auch in der 

Sm
artphone-Branche.

BizSpark entfacht die K
reativität von Start-ups 

und befeuert die technische U
m

setzung der 
Ideen.

 
 Für große K

onzerne bedeuten innovati-
ve kleine U

nternehm
en den Blick in die 

Zukunft. Sie sind Q
uellen der Innova-

tion, Frühindikatoren für neue M
ärkte 

und m
anchm

al auch die W
ettbew

erber 
von m

orgen. 
D

r. Sven Scheuble, V
ice President und  

H
ead of Technology to Business bei der 

Siem
ens A

G
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NEUE LIEFERANTEN, KUNDEN UND
PARTNER AUFBAUEN

Ein stabiles und breites N
etzw

erk aus Lieferanten, 
Partnern und K

unden ist für den U
nternehm

ens-
erfolg entscheidend. Eine V

ielzahl an Partnern in der 
W

ertschöpfungskette m
inim

iert A
bhängigkeiten und 

das daraus entstehende Risiko. D
urch die Zusam

-
m

enarbeit m
it D

ienstleistern und die A
uslagerung 

von Prozessen kann sich das U
nternehm

en außerdem
 

stärker auf das eigene K
erngeschäft fokussieren. 

D
ie K

ooperation m
it Start-ups bietet daher alterna-

tive W
ege, um

 zukünftige K
unden oder Lieferanten 

m
it auf den M

arkt zu bringen und von A
nfang an zu 

binden:

FRÜHE INNOVATIONSPROJEKTE
U

nternehm
en lernen in gem

einsam
en Innovations-

projekten Start-ups, deren A
rbeitsw

eise und K
om

pe-
tenzen kennen.

GEMEINSAME FORSCHUNGSPROJEKTE
Eine enge w

issenschaftliche Zusam
m

enarbeit schafft 
Vertrauen auf beiden Seiten – die Basis für spätere 
K

ooperationen. 

PILOTPROJEKTE
Junge U

nternehm
en stellen ihre Produkte, aber auch 

ihre D
ienstleistungen für gem

einsam
e Innovations-

projekte zur Verfügung – dam
it können etablierte U

n-
ternehm

en ihre eigenen A
ngebote w

eiterentw
ickeln.

LIZENZIERUNG VON PATENTEN
V

ielversprechende Start-ups w
erden durch eine 

günstige oder kostenlose Lizenzvergabe von eigenen 
Patenten unterstützt, um

 sie für eine spätere erfolg-
reiche Zusam

m
enarbeit zu stärken. 

INNOVATIONS-OUTSOURCING
V

iele Innovationen können nicht innerhalb der Struk-
turen eines etablierten U

nternehm
ens um

gesetzt 
w

erden, da sie beispielsw
eise nicht zur strategischen 

A
usrichtung passen. D

iese können durch Start-ups 
um

gesetzt und auf den M
arkt gebracht w

erden. 
D

araus können sich langfristige K
unden-Lieferanten-

Beziehungen entw
ickeln. 

DIREKTE BETEILIGUNG
D

ie Investition in w
achstum

sstarke Start-ups stärkt auf 
D

auer die eigene strategische Position auf dem
 M

arkt.

 
 D

eutschlandw
eite M

obilität – 
D

ie m
oovel G

m
bH

, eine Tochter der 
D

aim
ler A

G
, investiert in FlixBus

Seit A
nfang 2013 gibt es die A

lternative zu A
uto, 

Flugzeug und Bahn: D
ank der Ä

nderung des Perso-
nenbeförderungsgesetzes kann m

an nun m
it dem

 
Fernbus durch ganz D

eutschland reisen. M
it dem

 
Ende ihres M

onopols bekam
 die D

eutsche Bahn auch 
ganz schnell K

onkurrenz: „D
as Fernbusgeschäft ist 

ein riesiger W
achstum

sm
arkt, sow

ohl für Linien-
betreiber w

ie FlixBus als auch für Busunternehm
en 

und Bushersteller“, so Jochen Engert, G
ründer und 

G
eschäftsführer der FlixBus G

m
bH

. 

A
ls einer der größten deutschen Betreiber bun-

desw
eiter Fernbuslinien m

it flächendeckendem
 

Streckennetz erhielt FlixBus 2013 dann schlagkräf-
tige U

nterstützung: D
ie m

oovel G
m

bH
 investierte 

gem
einsam

 m
it dem

 U
nternehm

erTU
M

-Fonds und 
H

oltzbrinck Ventures in das Start-up. 

„D
ie Fernbuslinien von FlixBus und die intelligenten 

M
obilitätslösungen der m

oovel G
m

bH
 ergänzen 

sich sehr gut und bieten die M
öglichkeit, attraktive 

D
ienstleistungen zu vernetzen“, erläutert M

arcus 
Spickerm

ann, C
FO

 von m
oovel. N

eben dem
 finan-

ziellen A
spekt stehen Synergieeffekte durch die 

Verbindung von urbanen A
ngeboten w

ie dem
 C

ar-
sharingservice car2go und dem

 deutschlandw
eiten 

Fernbusnetz von FlixBus im
 Fokus.

 
 D

er FlixBus als Verbindung zw
ischen 

G
roßstädten und die M

obilitätsdienste 
von m

oovel ergänzen sich hervorra-
gend. 
A

ndré Schw
äm

m
lein, G

ründer und  
G

eschäftsführer der FlixBus G
m

bH

 
 Chancen verpasst – 
Im

m
obilienScout 24 und die Verlage

D
ie Scout24 G

ruppe betrat 1997 absolutes N
euland: 

M
it der Idee, online eine Plattform

 für die Im
m

obili-
en- und W

ohnungsverm
ittlung aufzubauen, verän-

derte sie ebendiese M
ärkte nachhaltig. D

en Zeitungs-
verlagen brachen die Einnahm

en w
eg, denn vor der 

G
ründung von Im

m
obilienScout24 w

urden aktuelle 
A

ngebote aus dem
 Im

m
obiliensektor ausschließlich 

von großen Verlagshäusern und lokalen Zeitungen 
verbreitet. 

Im
m

obilienScout24 trat zu Beginn an etablierte Ver-
lage heran, um

 die M
öglichkeiten einer K

ooperation 
auszuloten. Scout24 hatte die Plattform

, traditionelle 
Verlage die Inhalte. D

as junge Start-up w
urde jedoch 

nicht ernst genom
m

en. M
anche Verleger verkannten 

das Potenzial der Idee und des Internets gar völlig: 
„W

er w
ill denn A

nzeigen über dieses Internet 
aufgeben?!“

H
eute w

erden rund 80 Prozent aller W
ohnungen in 

D
eutschland über das Internet verm

ittelt. Im
m

obili-
enScout24 ist dabei m

it m
onatlich über 10,5 M

illio-
nen N

utzern m
ittlerw

eile D
eutschlands größter und 

beliebtester O
nline-M

arktplatz in dieser Branche.

W
elche C

hancen eine K
ooperation Start-ups bietet, 

lesen Sie in der anderen H
älfte des H

andbuchs! 

FlixBus verbindet Städte – und Reisende dank 
W

LA
N

 m
it der W

elt.
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UNTERNEHMENKOOPERATIONEN  
VORBEREITEN
K

ooperationen bieten viele C
hancen – aber natürlich 

auch einige U
nsicherheiten für beide Seiten. O

bw
ohl 

jede Zusam
m

enarbeit zw
ischen etablierten und 

jungen U
nternehm

en individuell gestaltet w
ird, gibt 

es H
erausforderungen, m

it denen sich die m
eisten 

Partner von A
nfang an befassen m

üssen. W
enn 

U
nternehm

en eine K
ooperation in die W

ege leiten 
w

ollen, sollten sie einige Punkte beachten:

KOOPERATION MIT PLAN
O

ft haben U
nternehm

en keine einheitliche, unter-
nehm

ensw
eite Strategie für die Zusam

m
enarbeit m

it 
Start-ups – klare Richtlinien helfen jedoch, M

issver-
ständnisse und Enttäuschungen von A

nfang an zu 
verm

eiden. 

KLARE STRUKTUREN UND ANGEPASSTE PROZESSE
G

roße U
nternehm

en sind kom
plexe O

rganisationen – 
um

 m
it den dynam

isch w
achsenden und sich ver-

ändernden Start-ups optim
al zusam

m
enarbeiten zu 

können, bedarf es daher klarer Strukturen, Prozesse 
und definierter Schnittstellen im

 U
nternehm

en.

STRATEGISCHE SUCHE

Es gibt eine V
ielzahl von W

egen, interessante Start-
ups zu identifizieren. D

ies reicht von system
atischem

 
Scouting bis zum

 eigenen A
cceleratorprogram

m
, auf 

das sich G
ründer bew

erben können.

 
 Erfolgreiche Strategen – 
Roding A

utom
obile und Stangl &

 Co.

D
ie Roding A

utom
obile G

m
bH

 ist seit ihrer G
rün-

dung 2008 ein Technologieunternehm
en für die 

Entw
icklung von Leichtbaustrukturen aus carbonfa-

serverstärktem
 K

unststoff. Seit 2012 baut das U
nter-

nehm
en außerdem

 einen exklusiven Sportw
agen in 

C
arbon-Leichtbauw

eise – den Roding Roadster. 

D
ank der langfristigen strategischen Partnerschaft 

m
it der Stangl &

 K
ulzer G

ruppe, die auch M
itge-

sellschafter bei Roding A
utom

obile ist, konnten die 
innovativen G

ründer ihre Idee in ein reales Fahrzeug 
verw

andeln. Sie profitierten vom
 technologischen 

K
now

-how
, das sie in den Projekten m

it dem
 Partner 

erw
erben konnten.

O
hne die Zusam

m
enarbeit m

it dem
 Start-up hätte 

die Stangl &
 K

ulzer G
ruppe w

iederum
 ihr W

ertschöp-
fungsspektrum

 vom
 Lohnfertiger zum

 Entw
icklungs- 

und System
lieferanten nicht erw

eitern können. So 
konnten beide Partner ihre U

nternehm
ensstrategien 

w
eiterentw

ickeln. 

KOOPERATION MIT PLAN
N

ur w
enige U

nternehm
en haben eine klare unter-

nehm
ensw

eite und langfristige Strategie, w
ie sie m

it 
Start-ups zusam

m
enarbeiten. So hängen K

ooperatio-
nen oftm

als von einzelnen M
itarbeitern ab und w

er-
den von Fall zu Fall entschieden. D

a auch die w
enigs-

ten G
ründer eine klare Vorstellung davon haben, w

ie 
sie m

it etablierten U
nternehm

en zusam
m

enarbeiten 
können, kann es hier gleich zu Beginn zu unnötigen 
M

issverständnissen kom
m

en. Eine Strategie m
it 

klaren Zielen, Budgets und Prozessen aufseiten der 
U

nternehm
en sow

ie eine klare Zielsetzung der Start-
ups helfen, die K

ooperation von A
nfang an für beide 

Parteien erfolgreich aufzusetzen. 

U
nternehm

en sollten bei der Entw
icklung einer 

solchen Strategie zunächst eine Bestandsaufnahm
e 

m
achen: W

elche Start-up- oder Spin-O
ff-A

ktivitäten 
gibt es bereits im

 U
nternehm

en? W
ie sehen dabei 

die Richtlinien, Prozesse und Verantw
ortlichkeiten 

aus? A
nschließend gilt es, sich anhand von M

arkt- 
und Technologieanalysen zu überlegen, auf w

elchen 
Feldern eine K

ooperation überhaupt sinnvoll w
äre. 

N
eben dieser Bedarfserm

ittlung m
uss auch geklärt 

w
erden, w

elche Ressourcen überhaupt zur Verfü-
gung stehen. A

uf Basis dieser Inform
ationen kann 

eine K
ooperationsstrategie entw

ickelt w
erden. 

A
bschließend sollte das erarbeitete K

onzept m
it allen 

relevanten Beteiligten abgestim
m

t und im
 U

nterneh-
m

en kom
m

uniziert w
erden. 

 
 Strategische Fragestellungen 
zu K

ooperationen

Passt der Partner zum
 eigenen U

nternehm
en, 

und besteht ein Vertrauensverhältnis? 
K

önnen m
it der K

ooperation Synergieeffekte 
genutzt, m

ehr Innovationsprojekte vorangetrieben 
und die eigene W

ettbew
erbsposition gestärkt 

w
erden?

Sind die K
apazitäten und K

om
petenzen vorhan-

den, die Innovation alleine voranzutreiben?
K

ann durch die Partnerschaft die Innovation 
schneller, kostengünstiger und besser um

gesetzt 
w

erden? 
K

ann ein Partner helfen, die Innovation in neuen 
A

nw
endungsbereichen und M

ärkten einzusetzen?
W

ie hoch sind die Transaktionskosten, die durch 
die Zusam

m
enarbeit entstehen?

H
ilft die Zusam

m
enarbeit dem

 eigenen Innova-
tionsklim

a, oder verursacht sie eher unnötige 
K

onflikte? 
K

ann das eigene U
nternehm

en von der Innovation 
profitieren, oder droht der Verlust des W

issensvor-
sprungs?
Entsteht eine starke A

bhängigkeit vom
 Partner 

und dam
it der Verlust der unternehm

erischen 
Eigenständigkeit?
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 BM
W

 G
roup stärkt seine Innovations-

kraft m
it U

nternehm
erTU

M

D
er Erfolg der BM

W
 G

roup als Prem
ium

hersteller ba-
siert vor allem

 auf steten Innovationen: D
er A

utom
o-

bilhersteller blickt auf eine lange H
istorie der Innova-

tionsführerschaft zurück. D
ie treibende K

raft hinter 
diesen Produkten sind rund 9300 M

enschen, die 
gem

einsam
 das globale Forschungs- und Entw

ick-
lungsnetzw

erk der BM
W

 G
roup bilden. So gründete 

die BM
W

 G
roup w

eltw
eit Technology O

ffices. D
en 

Beginn m
achte 1998 das BM

W
 G

roup Technology 
O

ffice in K
alifornien, U

SA
. W

eitere Standorte sind 
in den M

egacities Tokio in Japan sow
ie Shanghai in 

C
hina.

Ein aufstrebender Sektor m
it hoher Innovationskraft 

ist beispielsw
eise die Entw

icklung ortsbezogener 
M

obilitätsdienstleistungen. U
m

 m
öglichst flexibel 

an dieses Feld herangehen zu können, gründete die 
BM

W
 G

roup die BM
W

 i Ventures: ein Risikokapital-
unternehm

en m
it Sitz in N

ew
 York C

ity. BM
W

 
i Ventures tätigt Investm

ents m
it hohem

 Potenzial im
 

Bereich M
obilitätsdienstleistungen – diese m

achen 
M

obilität intelligenter, effizienter und flexibler. BM
W

 
i Ventures strebt langfristige, strategische Partner-
schaften in den Bereichen e-M

obilität, N
avigation, 

Parken, C
arsharing und Interm

odalität an.

 
 D

as A
utom

obil, seine Bedeutung, seine 
N

utzung und die m
it ihm

 verbundene 
W

ertschöpfung w
ird sich voraussichtlich 

in den nächsten 10 Jahren stärker ver-
ändern als in den 100 Jahren seit seiner 
Erfi

ndung. Treiber sind ein System
w

ech-
sel hin zu elektrifi

zierten und teilelek-
trischen A

ntriebssträngen, aber auch 
eine neue Funktionalität und N

utzung 
des A

utom
obils als integraler Bestand-

teil des W
orld-W

ide-W
eb. U

m
 diesen 

schnellen strukturellen W
andel erfolg-

reich zu gestalten, setzt BM
W

 neben 
einer N

euorientierung bei den eigenen 
K

om
petenzen auch auf K

ooperationen 
und Start-ups. 
D

r. H
erbert D

iess, M
itglied des Vorstands, 

Entw
icklung

Ein neuer W
eg, Innovationen für die BM

W
 G

roup zu 
erschließen, sieht der A

utom
obilkonzern im

 Zu-
sam

m
enspiel m

it der U
nternehm

erTU
M

. Besonders 
w

ertvolle Innovationen entstehen in kreativen Part-
nerschaften von W

issenschaft, G
roßunternehm

en, 
M

ittelstand und Start-ups. N
icht jede gute Idee w

ird 
dabei gleich zu einer zukunftw

eisenden Innovation: 
Erst w

enn eine Idee in neue Produkte oder D
ienstleis-

tungen um
gesetzt w

ird, ist eine Innovation entstan-
den!  

G
em

einsam
e Projekte der BM

W
 Forschung m

it 
U

nternehm
erTU

M
 sind ein erster w

ichtiger Schritt 
zur Stärkung der Innovationskraft. U

nternehm
erTU

M
 

erstellt M
achbarkeitsstudien und Prototypen auf von 

BM
W

 identifizierten Technologiefeldern und ergänzt 
sie m

it einer U
ntersuchung des G

eschäftsm
odells 

sow
ie des dazugehörigen K

om
m

erzialisierungs- 
konzepts für potenzielle Spin-offs.

In der K
ooperation m

it der U
nternehm

erTU
M

 geht 
die BM

W
 G

roup jetzt noch einen Schritt w
eiter und 

verfolgt folgende Ziele: M
it jungen, dynam

ischen 
Start-ups und ihren disruptiven Innovationen sucht 
die BM

W
 G

roup neue Im
pulse. D

urch die Zusam
-

m
enarbeit m

it den jungen U
nternehm

en aus dem
 

U
m

feld der U
nternehm

erTU
M

 können in der Zukunft 
neue Lieferanten in der W

ertschöpfungskette der 
BM

W
 G

roup entstehen. U
nd nicht zuletzt ist die 

G
ew

innung und Bindung von innovativen und 
unternehm

erischen Talenten aus der H
ochschul- 

und G
ründerszene ein Ziel der Zusam

m
enarbeit.

Ein konkretes Beispiel für die Zusam
m

enarbeit 
zw

ischen BM
W

 G
roup und U

nternehm
erTU

M
 ist das 

Start-up Roding A
utom

obile G
m

bH
. D

as 2008 ge-
gründete U

nternehm
en ist auf die Entw

icklung und 
Fertigung von Leichtbaustrukturen aus C

FK
 speziali-

siert und stellt in K
leinserie den Roding Roadster her. 

D
en M

otor für den leichten Sportw
agen passte BM

W
 

speziell auf die Bedürfnisse des Start-ups an: ein quer 
eingebauter Reihen-Sechszylinder-Turbom

otor, der 
m

it 320 PS und einem
 m

axim
alen D

rehm
om

ent von 
450 N

m
 die H

interachse antreibt. D
ank der Verm

itt-
lung der U

nternehm
erTU

M
 ist Roding m

ittlerw
eile 

ein Engineering- und Trainingsdienstleister der BM
W

 
G

roup.

D
as neueste gem

einsam
e Engagem

ent von BM
W

 
G

roup und U
nternehm

erTU
M

 ist der A
usbau des 

Entrepreneurship Zentrum
s auf dem

 TU
M

 For-
schungscam

pus in M
ünchen-G

arching: D
ort entsteht 

die erste W
erkstatt des kalifornischen U

nternehm
ens 

TechShop in Europa. 

D
er TechShop w

ird ergänzend zu den bisherigen 
Trainings- und Beratungsleistungen der U

nterneh-
m

erTU
M

 auf 1800 Q
uadratm

etern eine H
ightech-

W
erkstatt-Infrastruktur aus M

aschinen, W
erkzeugen 

und Softw
are für den Prototypenbau und die K

lein-
serienfertigung bieten. 

M
it der neuen öffentlich zugänglichen H

ightech-
W

erkstatt sollen vor allem
 kreative M

enschen, G
rün-

der, Start-ups und M
itarbeiter der BM

W
 G

roup sow
ie 

anderer U
nternehm

en angesprochen w
erden. D

as 
Entrepreneurship Zentrum

 richtet sich m
it diesem

 
einzigartigen A

ngebot an die nationale und interna-
tionale Innovations- und G

ründerszene m
it dem

 Ziel, 
w

ichtige Im
pulse für Bayerns Innovationskraft und 

W
irtschaft zu setzen.

 
 M

it unserer Initiative zur Zusam
m

enar-
beit m

it Start-ups bringen w
ir das Beste 

aus zw
ei W

elten zusam
m

en: die strate-
gische und globale Planungsstärke des 
G

roßkonzerns BM
W

 und die K
ultur der 

perm
anenten Innovation, der K

reativität 
und Risikobereitschaft, die erfolgreiche 
Start-ups auszeichnet. D

ie K
om

bination 
dieser unterschiedlichen K

ulturen ist 
für einen Innovationsführer w

ie BM
W

 
ausgesprochen bereichernd. U

m
gekehrt 

aber glauben w
ir, auch unsererseits 

den jungen G
ründern etw

as m
itgeben 

zu können. M
it der Zusam

m
enarbeit 

entsteht eine A
tm

osphäre der radikalen 
O

ffenheit und des ideengetriebenen 
A

ustausches, w
elche im

 21. Jahrhundert 
auch in großen U

nternehm
en m

ehr 
denn je gefragt ist. 
Peter Schw

arzenbauer, M
itglied des  

Vorstands

Innovativ in die Zukunft fahren – BM
W

 setzt 
auf Kooperation m

it Start-ups und arbeitet er-
folgreich m

it der U
nternehm

erTU
M

 zusam
m

en.
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UNTERNEHMEN
KLARE STRUKTUREN 
UND ANGEPASSTE PROZESSE

D
ie Strukturen von etablierten U

nternehm
en und 

Start-ups unterscheiden sich m
eist grundlegend: 

Sind die einen stark arbeitsteilig und sehr kom
plex 

organisiert, entw
ickeln die anderen w

ährend des 
W

achstum
s ihre internen Strukturen erst noch. 

Es sind auf beiden Seiten viele Personen in die 
K

ooperation eingebunden – einerseits durch die 
verschiedenen A

bteilungen und H
ierarchiestufen des 

U
nternehm

ens, andererseits durch die häufig w
ech-

selnden und hinzukom
m

enden A
nsprechpartner im

 
Start-up. U

m
 M

issverständnisse und Enttäuschungen 
zu verm

eiden, braucht es daher von Beginn an klare 
Strukturen und Prozesse aufseiten der U

nternehm
en 

sow
ie klare Schnittstellen und A

nsprechpartner für 
die K

ooperationspartner. 

D
abei gilt jedoch: Solche Strukturen sind nicht sta-

tisch! Sie m
üssen im

m
er w

ieder auf ihre Praxistaug-
lichkeit überprüft w

erden. M
it einer gem

einsam
en 

M
eilensteinplanung kann die Zusam

m
enarbeit über 

einen längeren Zeitraum
 auf die unterschiedlichen 

Prozesse hin abgestim
m

t w
erden.

 
 Checkliste für klare Strukturen

Standards defi
nieren: Start-ups und etablierte 

U
nternehm

en können in unterschiedlicher Intensität 
und Form

 zusam
m

enarbeiten, von der projektbe-
zogenen A

uftragsforschung bis hin zur Beteiligung 
am

 jungen U
nternehm

en. Besonders in großen 
U

nternehm
en ist es daher hilfreich, intern abzustim

-
m

en, w
elche K

ooperationsform
en gew

ünscht und 
um

setzbar sind. 

Rahm
enbedingungen festlegen: U

m
 intern ein 

gem
einsam

es Bild über die einzelnen K
ooperations-

form
en zu schaffen, sollten Inhalte, U

m
fang und 

D
auer der Partnerschaften beschrieben und einge-

grenzt w
erden.

Interne Prozesse strukturieren: Für eine schnelle 
und reibungslose K

ooperationsanbahnung und inter-
ne U

m
setzung m

üssen die Prozesse und A
ktivitäten 

durch das U
nternehm

en definiert w
erden. D

azu 
gehören die G

estaltung von K
ontakten zur G

rün-
derszene und die Festlegung eines system

atischen 
A

usw
ahlprozesses m

it Bew
ertungskriterien. 

Verantw
ortlichkeiten klären: U

nternehm
en sollten 

A
nsprechpartner, G

rem
ien, Budgets und Schnittstel-

len sow
ie die internen Strukturen und die Einbin-

dung von externen D
ienstleistern festlegen. Einige 

U
nternehm

en gründen für solche K
ooperationen 

sogar eigene O
rganisationseinheiten.

Standardverträge und K
ontrollm

echanism
en 

entw
ickeln: K

lar festgelegte Form
alitäten helfen, 

einen nachhaltigen Betrieb, eine Skalierung und 
O

ptim
ierung der K

ooperationsaktivitäten zu erm
ög-

lichen.

 
 K

ontaktm
öglichkeiten schaffen – 

Beispiele für O
rganisationseinheiten 

und K
ontaktpunkte

BASF NEW BUSINESS UND BASF VENTURE CAPITAL
D

ie BA
SF N

ew
 Business G

m
bH

 arbeitet als Innova-
tionspartner m

it U
nternehm

en, Start-ups, U
niver-

sitäten und Forschungsinstituten an innovativen 
Projekten rund um

 chem
iebasierte M

aterialien und 
Technologien. Ziel ist es, die W

achstum
sfelder der 

Zukunft zu identifizieren und zu entw
ickeln. U

nter-
stützt w

ird sie von ihrer Tochtergesellschaft BA
SF 

Venture C
apital G

m
bH

, die w
eltw

eit in vielverspre-
chende Start-ups und Fonds investiert.

BMW I VENTURES
BM

W
 i Ventures investiert in junge und w

achstum
s-

starke U
nternehm

en m
it innovativen M

obilitäts-
services. Ziel des Venture-C

apital-U
nternehm

ens 
der BM

W
 G

roup ist, strategische und langfristige 
Partnerschaften einzugehen.

SIEMENS TECHNOLOGY TO BUSINESS
Siem

ens Technology to Business (TTB) erschließt für 
Siem

ens seit 1999 w
eltw

eit innovative Technologien 
und G

eschäftsm
odelle, die in Start-ups und For-

schungseinrichtungen entw
ickelt w

erden. D
adurch 

entstehen neue innovative Siem
ens-Produkte und 

neue G
eschäftsideen sow

ie Partnerschaften für 
Siem

ens. TTB hat eine sehr flexible Vorgehensw
eise, 

die von Partnerschaften m
it Start-ups, Forschungs-

kooperationen m
it kleinen U

nternehm
en, Lizen-

zierung von Technologien bis hin zu gem
einsam

en 
Projekten m

it Erfindern reicht. TTB arbeitet sehr eng 
und erfolgreich m

it den Siem
ens-G

eschäftseinheiten 
zusam

m
en, um

 so einen reibungslosen Ü
bergang 

von den extern identifizierten Innovationen zu Sie-
m

ens sicherzustellen. TTB hat Standorte in Berkeley/
Silicon Valley (U

SA
), Shanghai (C

hina) und M
ünchen 

(D
eutschland).

BOSCH VENTURE FORUM 
M

it dem
 jährlichen Bosch Venture Forum

 bietet die 
Robert Bosch Venture C

apital G
m

bH
 eine Plattform

 
für technologiebasierte Start-ups. G

ründer können 
dort ihre Ideen präsentieren, m

it Experten diskutieren 
und Investoren und Partner finden. 

GIESECKE & DEVRIENT SICHERHEITSFORUM
Start-ups m

it innovativen Technologien oder A
pplika-

tionen aus dem
 Sicherheitsbereich können auf dem

 
G

iesecke &
 D

evrient Sicherheitsforum
 ihre Ideen vor 

Experten und Investoren präsentieren und so strate-
gisch w

ichtige Partner für K
ooperationen finden. 

DIGITAL MEDIA INNOVATION FORUM  
VON ROHDE & SCHWARZ BROADCAST 

Rohde &
 Schw

arz lädt junge U
nternehm

en im
 Bereich 

Rundfunk und digitale M
edien zum

 Broadcast and 
D

igital M
edia Innovation Forum

 ein. G
esucht sind 

innovative Lösungen für die nächste G
eneration von 

A
udio und V

ideo Processing für Film
 und Fernsehen 

sow
ie schnelle D

atenübertragung. Ziel ist es, m
ögli-

che K
ooperationspartner zu finden. 
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UNTERNEHMEN

STRATEGISCHE SUCHE
D

en richtigen Partner für eine K
ooperation zu finden 

ist nicht im
m

er einfach – insbesondere, w
enn es 

dabei um
 noch unbekannte Start-ups geht! U

nter-
nehm

en haben drei M
öglichkeiten, das passende 

Start-up für sich zu finden: Zum
 einen können sie 

selbst aktiv nach einer interessanten G
ründung 

suchen. D
azu braucht es aber natürlich einen guten 

Ü
berblick über die relevante G

ründerszene und ein 
G

espür für das Potenzial der jungen U
nternehm

en. 
Zum

 anderen kom
m

en häufig Start-ups direkt auf 
U

nternehm
en zu – insbesondere, w

enn diese ihre 
O

ffenheit für K
ooperationen öffentlich kom

m
unizie-

ren oder gar eigene K
ooperationsprogram

m
e oder 

C
orporate-Venture-C

apital-A
ktivitäten aufsetzen. 

H
ier sollten U

nternehm
en den G

ründern einfach 
und schnell einen kom

petenten A
nsprechpartner im

 
U

nternehm
en zur Verfügung stellen. D

ie dritte M
ög-

lichkeit sind externe Verm
ittler w

ie Entrepreneurship-
center, Scouting-D

ienstleister und V
C

-G
esellschaften. 

D
abei sollten U

nternehm
en ihre K

ooperationsabsich-
ten auf Events, in G

ründerzentren oder auf spezifi-
schen W

ebportalen klar kom
m

unizieren – inklusive 
A

nforderungen an den potenziellen Partner und die 
spätere organisatorische A

nbindung an das etablier-
te U

nternehm
en. N

ur dann können sich Start-ups 
passend bew

erben!

D
er U

nternehm
erTU

M
-Fonds kom

m
uniziert  

beispielsw
eise folgende Investitionskriterien:

M
arktpotenzial: klar sichtbares, großes Potenzial, 

w
eltw

eite A
usrichtung

Technologie: nachhaltiger W
ettbew

erbsvorteil durch 
den technologischen Entw

icklungsvorsprung, Patent- 
oder Schutzrechte oder K

undenbeziehungen

Team
: starkes Team

 m
it U

nternehm
ergeist und En-

gagem
ent, m

it erstklassigem
 Technologieverständnis 

und M
anagem

entfähigkeiten

G
eschäftsm

odell: ein überzeugendes G
eschäftsm

o-
dell, dargestellt in einem

 aussagekräftigen Business- 
und Finanzplan

W
enn U

nternehm
en schließlich einen potenziellen 

Partner gefunden haben, starten die Verhandlun-
gen m

it dem
 Start-up. H

ier gilt es, konkrete Inhalte, 
U

m
fang, Zeitpunkt und D

auer der K
ooperation zu 

klären. A
ber auch die Rahm

enbedingungen, Schnitt-
stellen sow

ie die Erfolgsaufteilung sollten bespro-
chen w

erden. D
abei ist es w

ichtig, dass beide Partner 
von der K

ooperation profitieren und eine langfristige 
Perspektive für die Partnerschaft sehen!

NEUER PARTNER – NEUE VERHANDLUNGEN

Verhandlungen m
it Start-ups m

üssen anders verlau-
fen als m

it etablierten U
nternehm

en: In G
esprächen 

m
it G

ründern m
üssen U

nternehm
en Transparenz 

zeigen und auf das junge U
nternehm

en zugehen. 
D

as bedeutet auch, den zeitlichen D
ruck w

achsender 
Start-ups sow

ie die A
bw

eichung von sonst üblichen 
Sicherheitsanforderungen, Schadensersatzregelun-
gen oder sonstigen Standards und Forderungen 
hinzunehm

en. A
llerdings sollten U

nternehm
en den-

noch die Einhaltung gew
isser Regeln von Start-ups 

einfordern: professionellen U
m

gang, klare K
om

m
uni-

kation und die Vereinbarung von M
eilensteinen oder 

Zielgrößen. N
ur dann können beide Seiten erfolg-

reich und vertrauensvoll zusam
m

enarbeiten!

O
ftm

als kann es sinnvoll sein, die strategische Suche 
nach G

ründungsprojekten auch intern durchzufüh-
ren. Insbesondere dann, w

enn eigene Forschungser-
gebnisse intern nicht verw

ertet w
erden! W

enn das 
Forschungsergebnis beispielsw

eise nicht zur strategi-
schen A

usrichtung oder aufgrund der anderen K
ul-

tur, K
ostenstruktur oder Innovationsgeschw

indigkeit 
nicht zum

 bestehenden G
eschäft des U

nternehm
ens 

passt oder das potenzielle M
arktvolum

en für das 
große U

nternehm
en zu gering ist, könnte die Innova-

tion im
 Rahm

en eines Spin-offs oder eines externen 
Start-ups kom

m
erzialisiert w

erden.

 

 
 Eigene Ideen extern um

setzen

U
nternehm

ensinterne A
bteilungen w

ie beispiels-
w

eise der Siem
ens Technology A

ccelerator oder 
unabhängige Innovations- und G

ründerzentren w
ie 

U
nternehm

erTU
M

 begleiten U
nternehm

en syste-
m

atisch bei der U
m

setzung von Innovationen durch 
Spin-offs oder externe Start-ups.

Idealtypisch kann der Prozess dabei in  
sechs Stufen gegliedert w

erden:

 
1

 D
efinition einer Spin-off-Strategie m

it  
klaren Zielen, Rahm

enbedingungen  
sow

ie Bew
ertungs- und M

esskriterien

2
  Identifikation und A

usw
ahl von  

internen Forschungs- und Entw
icklungs-

ergebnissen

3
  Identifikation, A

nsprache und  
Vorausw

ahl passender Partner 

4
 G

em
einsam

e Entw
icklung eines Business-

plans, Verhandlung der K
onditionen und 

form
ale Vertragsschließung

5
  U

m
setzung des Spin-off-Projekts und 

Ü
bertragung der vereinbarten Ressourcen 

und Leistungen

6
 K

ontrolle der Zielerreichung, Beteiligungs-
m

anagem
ent und eventuell Exit aus der 

Beteiligung

 
 G

em
einsam

 auf die CeBIT – 
Start-up-W

ettbew
erb von G

FT  
Technologies

D
as Stuttgarter IT-U

nternehm
en G

FT Technologies 
bietet m

it dem
 W

ettbew
erb C

O
D

E_n Start-ups aus 
der ganzen W

elt die M
öglichkeit, sich m

it einem
 

prom
inenten Stand auf der C

eBIT zu präsentieren. 
D

ie C
hance für junge U

nternehm
en: Sie bekom

m
en 

M
edienaufm

erksam
keit, steigern ihren Bekanntheits-

grad und lernen K
apitalgeber und Partner kennen. 

A
ber auch für G

FT Technologies eröffnen sich C
han-

cen: D
as U

nternehm
en bekom

m
t Zugang zu frischen 

Ideen und kreativen K
öpfen und präsentiert sich 

selbst als innovativ und offen.

G
FT Technologies versam

m
elt w

eltw
eite Spit-

zentechnologie auf dem
 M

essestand der C
e-

BIT und erm
öglicht es innovativen G

ründern, 
sich einem

 breiten Publikum
 zu präsentieren.
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UNTERNEHMEN ERFOLGREICH 
ZUSAMMENARBEITEN
Eine erfolgreiche K

ooperation, bei der sensibles 
K

now
-how

 ausgetauscht w
ird, erfordert beidersei-

tiges Vertrauen. N
ach den ersten positiven G

esprä-
chen und der Vereinbarung zur Zusam

m
enarbeit ist 

eine solide Basis geschaffen, die allerdings w
ährend 

der gem
einsam

en Projekte w
eiter ausgebaut w

er-
den m

uss. So kann eine tiefgreifende strategische 
Partnerschaft entstehen, deren N

utzen deutlich über 
den der anfänglichen K

ooperation hinausgeht. D
am

it 
dies gelingen kann, m

üssen unter A
nderem

 einige 
G

rundsätze guter Zusam
m

enarbeit befolgt w
erden:

ZUSAMMENARBEIT MANAGEN 
In K

ooperationen braucht es von A
nfang an klare 

Vereinbarungen, um
 M

issverständnissen und U
nstim

-
m

igkeiten auf beiden Seiten vorzubeugen.

KOOPERATION IM UNTERNEHMEN VERANKERN
U

nternehm
en sollten darauf achten, K

ooperationen 
m

it Start-ups frühzeitig in die eigenen Strukturen 
und Prozesse zu integrieren, sie m

it den w
ichti-

gen Prom
otoren zu vernetzen und die betroffenen 

M
itarbeiter als U

nterstützer zu gew
innen. M

eist ist 
es nicht m

öglich, den potenziellen N
utzen und die 

Risiken des neuartigen Produkts sow
ie die N

achhal-
tigkeit des Start-ups genau einzuschätzen. H

ier gilt 
es, U

nsicherheiten hinzunehm
en und dem

 jungen 
U

nternehm
en einen Vertrauensvorschuss zu ge-

w
ähren. A

ußerdem
 m

üssen sich U
nternehm

en auf 
die schnellere G

eschw
indigkeit und die zeitnahen 

Entscheidungen von Start-ups einlassen. 

N
ur so können Frustrationen und M

issverständnisse 
zw

ischen den sehr unterschiedlichen Beteiligten 
verm

ieden w
erden. 

GESCHÄFTSSTRATEGIE WEITERENTWICKELN
U

nternehm
en sollten alle Partnerschaften einzeln 

analysieren und bew
erten. M

it dem
 Feedback lassen 

sich die K
ooperationsstrategie sow

ie ihr Portfolio-
m

anagem
ent stetig optim

ieren und anpassen. 

ZUSAMMENARBEIT MANAGEN

VISION UND MISSION ENTWICKELN
Jede K

ooperation braucht eine gem
einsam

e V
ision 

und M
ission – diese sollten ganz zu A

nfang von 
beiden Parteien explizit und schriftlich form

uliert 
w

erden. D
enn w

enn nicht alle am
 selben Strang in 

dieselbe Richtung ziehen, entstehen Problem
e. D

abei 
können die M

otive für die K
ooperation unterschied-

lich sein, die übergreifenden Ziele und H
erangehens-

w
eisen m

üssen jedoch übereinstim
m

en! 

ERWARTUNGEN DISKUTIEREN
Jeder Partner hat seine eigenen Erw

artungen an eine 
K

ooperation: beispielsw
eise einen gesellschaftlichen 

Beitrag leisten, Innovationsim
pulse erhalten oder 

auch neue Lieferanten finden. W
erden diese Erw

ar-
tungen nicht erfüllt, ist die K

ooperation belastet. 
D

aher sollten etablierte U
nternehm

en und Start-ups 
ihre Erw

artungen und Bedürfnisse von A
nfang an 

klar kom
m

unizieren, diskutieren und schriftlich fest-
halten. So w

issen beide Parteien, w
as sie erw

arten 
können und w

elche Leistungen sie selbst erbringen 
m

üssen.

VERANTWORTLICHKEITEN FESTLEGEN
A

ußerdem
 sollten Verantw

ortlichkeiten auf beiden 
Seiten definiert w

erden. Insbesondere bei dynam
isch 

w
achsenden Start-ups ändern sich die Zuständigkei-

ten schnell. H
ier gilt es insbesondere, auf konkret 

zugeteilte Verantw
ortlichkeiten zu achten, um

 Frus-
trationen zu verm

eiden. H
äufig ist es auch nützlich, 

gem
einsam

 Projektpläne zu erstellen und festzuhal-
ten. A

pps und w
ebbasierte Softw

are, die in Start-
ups zum

 Projektm
anagem

ent genutzt w
erden, sind 

häufig auch für etablierte U
nternehm

en interessant.

GUT KOMMUNIZIEREN
Es ist sinnvoll, einen Rahm

en für die Kom
m

unikation 
festzulegen: W

er kom
m

uniziert w
ann m

it w
em

 auf 
w

elchem
 W

eg? A
ufgrund der unterschiedlichen 

A
bläufe und K

ulturen in Start-ups und etablierten 
U

nternehm
en unterscheiden sich natürlich auch 

die Erw
artungen an Form

 und G
eschw

indigkeit 
der K

om
m

unikation.

Etablierte U
nternehm

en und Start-ups sollten 
gleich zu Beginn die w

ichtigsten K
ernpunkte 

ihrer K
ooperation festhalten. 

G
em

einsam
e Ziele abstim

m
en:  

V
ision und M

ission der K
ooperation 

U
m

fang und Inhalte der K
ooperation festlegen

A
ufgaben und Verantw

ortlichkeiten auf  
beiden Seiten definieren

K
lare D

eadlines abstim
m

en

Interaktionspunkte und Interaktionshäufigkeit  
bestim

m
en

Inform
ationsvertraulichkeit und -w

eitergabe  
abstim

m
en

M
edienarbeit festlegen

N
utzungsrechte nach Ende der K

ooperation regeln

Zeitpunkt festlegen, an dem
 gem

einsam
 über  

W
eiterführung der K

ooperation entschieden w
ird

K
ooperationsvertrag aufsetzen und unterschreiben
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UNTERNEHMEN
KOOPERATION 
IM UNTERNEHMEN VERANKERN

K
ooperationen m

it Start-ups laufen in etablierten 
U

nternehm
en häufig sehr isoliert vom

 sonstigen G
e-

schehen ab: Lediglich ein paar M
itarbeiter befassen 

sich dam
it, andere sind nicht involviert und oftm

als 
nicht einm

al inform
iert. Eine K

ooperation kann je-
doch nur dann langfristig erfolgreich sein, w

enn die 
K

ooperation im
 U

nternehm
en w

irklich verankert ist.

U
m

 die eigenen M
itarbeiter als aktive U

nterstützer 
zu gew

innen, sollten U
nternehm

en das G
ründerteam

 
in die Strukturen und Prozesse einw

eisen und sie m
it 

den w
ichtigen Personen kontakten. A

ußerdem
 sollte 

es regelm
äßige form

elle und inform
elle Berichte über 

das Projekt, seine K
osten, Zeitpläne und Fortschritte 

geben.

M
eist haben U

nternehm
en und ihre M

itarbeiter 
ganz klare Erw

artungen an ihre potenziellen 
Partner: kom

petent, professionell, finanziell stabil, 
m

it nam
haften Referenzkunden und ausgereiften 

Produkten. D
och Start-ups bringen m

eist w
eder ein 

fertiges Produkt noch Referenzen oder gar Erfahrung 
m

it großen U
nternehm

ensstrukturen m
it. G

anz im
 

G
egenteil: O

ft können Start-ups ihre Innovation erst 
in der Zusam

m
enarbeit m

it dem
 etablierten Partner 

fertig entw
ickeln. D

as heißt: U
nternehm

en haben 
m

eist keine M
öglichkeit, vorab einen um

fassenden 
Eindruck von der fachlichen Expertise der G

ründer 
und der Leistungsfähigkeit der Innovation zu bekom

-
m

en. Eine K
ooperation m

it Start-ups erfordert daher 
eine andere H

erangehensw
eise als bei etablierten 

Partnern: M
an m

uss U
nsicherheiten akzeptieren und 

bereit sein, von alten Standards abzuw
eichen, um

 
C

hancen nutzen zu können.

Start-ups verändern sich zudem
 w

ährend des 
G

ründungsprozesses in kürzester Zeit: strukturell, or-
ganisatorisch und auch personell. D

aher brauchen sie 
flexible Partner, die unkonventionelle Lösungen und 
schnelle Entscheidungen m

öglich m
achen und w

ech-
selnde A

nsprechpartner akzeptieren. D
as jedoch 

stellt etablierte U
nternehm

en m
it ihren kom

plexen 
Strukturen und langen Entscheidungsw

egen und ihre 
M

itarbeiter oftm
als vor Problem

e. 

U
m

 trotz dieser strukturellen U
nterschiede eine 

erfolgreiche K
ooperation aufsetzen zu können, 

m
üssen sich etablierte U

nternehm
en auf kurze Pro-

jektlaufzeiten, Flexibilität und Im
provisation einlassen 

und gem
einsam

 m
it den G

ründern die getroffenen 
Vereinbarungen im

m
er w

ieder an die sich ändernden 
Rahm

enbedingungen anpassen. 

A
ußerdem

 brauchen Start-ups Transparenz, um
 

sich auf eine K
ooperation einlassen zu können, da 

fehlerhafte Inform
ationen oder falsche A

nnahm
en 

für sie existenzbedrohend sein können. Etablierte 
U

nternehm
en m

üssen daher die eigenen Sicherheits-
anforderungen ändern, Inform

ationen offenlegen 
und die jungen U

nternehm
er in die eigenen Planun-

gen m
iteinbeziehen.

U
nternehm

en sollten sich selbst folgende 
Fragen stellen, w

enn sie eine K
ooperation 

m
it einem

 Start-up anstreben: 

W
er sind die relevanten Spieler?

W
as sind unsere Ziele?

W
elchen Zeitraum

 w
ird die K

ooperation einnehm
en?

 W
elche Problem

e, Bedrohungen und Risiken sehen 
w

ir? W
ie gehen w

ir dam
it um

?

W
ie hoch ist die U

nsicherheit?

W
ie groß ist das Investm

ent?

W
elche Entscheidungsfreiheiten haben w

ir?

K
önnen w

ir den U
m

setzungserfolg beeinflussen?

W
ie lange brauchen w

ir, um
 zu handeln?

W
ie und von w

em
 bekom

m
en w

ir Inform
ationen?

W
elchen W

ert ziehen w
ir aus dem

 G
eschäft?

W
elche strategische Relevanz hat die K

ooperation 
für unser U

nternehm
en?

W
elchen W

ert könnte die K
ooperation für andere 

Bereiche haben?

W
ie viel Erfahrung haben w

ir in der Zusam
m

enarbeit 
m

it Start-ups?

ERWARTUNGEN EINES UNTERNEHMENS
TYPISCHE SITUATION EINES START-UPS

D
ie technische K

om
petenz  

kann nachgew
iesen w

erden 
Ideen, K

now
-how

 oder Prototypen sind  
 

m
eist vorhanden, die Endprodukte nur selten

Referenzkunden sind vorhanden 
 

Es bestehen keine oder nur w
enige 

K
undenbeziehungen

Produktm
uster und Spezifikationen  

w
erden zur Verfügung gestellt 

D
as Produkt ist erst in Entstehung,  

 
w

eshalb M
uster noch nicht vorhanden und  

das Produkt noch nicht ausspezifiziert ist

D
er Partner ist m

it  
U

nternehm
ensprozessen vertraut 

Es gibt kaum
 Erfahrung m

it G
roßunternehm

en  
 

bzw
. m

it etablierten Spielregeln in der Branche

D
ie finanzielle und  

unternehm
erische Situation ist stabil 

D
ie w

eitere Entw
icklung des  

 
Start-ups ist unsicher

W
ährend Start-up-Strukturen erst aufgebaut 

w
erden und sich verantw

ortliche A
nsprech-

partner häufig ändern, arbeiten etablierte 
U

nternehm
en in bew

ährtem
 U

m
feld.
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UNTERNEHMEN
 

 EO
S und Start-ups:  

Flexible M
odelle der Zusam

m
enarbeit  

EO
S, M

arkt- und Technologieführer im
 Bereich der 

A
dditiven Fertigung („industrieller 3D

-D
ruck“), setzt 

im
 innovativen U

m
feld von individualisierter Serien-

fertigung, Leichtbau und Funktionsintegration auf 
die K

reativität von Start-ups.

G
ründer und C

EO
 D

r. H
ans J. Langer w

ar selbst früh 
risikobereit. 1989 gab er eine gut dotierte Stelle bei 
der Firm

a G
eneral Scanning auf und m

achte sich 
selbstständig. „D

as w
ar ein echtes A

benteuer“, sagt 
er. G

em
einsam

 m
it einem

 Partner gründete er EO
S, 

benannt nach einer Projektidee, die bei seinem
 frü-

heren A
rbeitgeber nicht um

gesetzt w
urde. H

eute hat 
EO

S einen U
m

satz von 130 M
illionen Euro jährlich, 

beschäftigt w
eltw

eit m
ehr als 500 M

itarbeiter und 
w

ächst stetig w
eiter.

D
r. Langer nutzte seine Erfahrung als G

ründer, auch 
bei seinem

 Engagem
ent als Business A

ngel. Ü
ber die 

Jahre baute er rund um
 EO

S ein N
etzw

erk an kom
pe-

tenten Partnern auf, darunter viele ehem
alige Start-

ups. Innovativen G
ründern bietet EO

S m
aßgeschnei-

derte A
ngebote w

ie flexible Finanzierungsm
odelle, 

einen bedarfsgerechten Zugang zu M
aschinenkapazi-

täten, unbürokratischen Zugang zur EO
S-Technologie 

sow
ie A

nw
endungsberatung. EO

S unterstützt sie 
nicht nur bei der Produktentw

icklung, sondern auch 
bei der prozessangepassten Fertigung der Bauteile. 
A

us zahlreichen K
ooperationen sind drei Projekte 

hervorzuheben, die den Start-ups zu einem
 gu-

ten Start und über die Jahre zu einem
 erheblichen 

W
achstum

 verholfen haben, beiden Seiten neue 
M

ärkte erschlossen und den G
rundstein für neue 

G
eschäftsm

odelle legten. D
rei Beispiele, die belegen, 

w
elches Potenzial gehoben w

erden kann, w
enn ein 

etablierter M
ittelständler auf kreative Start-up-Team

s 
trifft, die eine hohe Risikobereitschaft m

itbringen, 
schnell die Vorzüge einer Technologie verstehen und 
in Produkte um

setzen. 

KNOW-HOW-TRANSFER BAUT ZUKÜNFTIGE KUNDEN AUF
Einer der ersten K

ooperationspartner w
ar A

C
Tech. 

D
er G

ründer w
ollte als D

ienstleister die H
erstellung 

von Sandform
en m

it der Laser-Sinter-Technologie 
anbieten, konnte dies allerdings nicht im

 A
llein-

gang um
setzen. EO

S erkannte das Potenzial und 
unterstützte A

C
Tech finanziell und technologisch. 

In einem
 Pilotprojekt m

it einem
 A

utom
obilherstel-

ler erreichte dieser durch die Sand-Sinter-Lösung 
erhebliche Leistungssteigerungen. G

leichzeitig 
erm

öglichten die finanzielle U
nterstützung von EO

S 
und eines w

eiteren Investors ebenso w
ie öffentliche 

Zuschüsse A
C

Tech eine breite M
arkteinführung. In 

kurzer Zeit entw
ickelte sich große N

achfrage nach 
der Lösung, die die K

osten bei der K
leinserienpro-

duktion erheblich senkt, die Entw
icklungsphasen 

verkürzt und so eine schnellere M
arkteinführung von 

Produkten erm
öglicht. D

ie Zusam
m

enarbeit erschloss 
für EO

S neue K
äufergruppen und für A

C
Tech w

eitere 
A

uftraggeber. Inzw
ischen betreibt das U

nternehm
en 

eine G
ießerei auf Basis der Sand-Sinter-Technologie 

und hat sich als W
eltm

arktführer für G
ussteile für 

den Prototypenbau etabliert. 

NEUE GESCHÄFTSMODELLE DURCH DIREKTEN  
TECHNOLOGIEZUGANG

Ein gutes Beispiel für das kreative Potenzial von 
Start-ups ist die Firm

a Shapew
ays, gegründet in den 

N
iederlanden als Spin-off eines Lifestyle-Inkubators. 

M
ittlerw

eile m
it H

auptsitz in N
ew

 York, w
urde 

Shapew
ays innerhalb von nur fünf Jahren zum

 größ-
ten internetbasierten Player im

 U
m

feld der A
dditiven 

Fertigung. Von A
nfang an hat EO

S dem
 V

C
-finan-

zierten U
nternehm

en Zugriff auf M
aschinenkapazitä-

ten und EO
S-System

e gew
ährt, abgerechnet w

urde 
nach dem

 Volum
en der produzierten Bauteile. H

eute 
ist Shapew

ays führender M
arktplatz und C

om
m

uni-
ty für N

utzer, die auf Basis der A
dditiven Fertigung 

eigene Produkte und D
esigns kreieren, kaufen und 

verkaufen m
öchten. 

GEMEINSAME KONZEPTENTWICKLUNG SPORNT  
KREATIVITÄT VON UNTERNEHMEN UND START-UPS AN

Ein w
eiteres Elem

ent der Zusam
m

enarbeit von EO
S 

m
it innovativen Start-ups ist die enge K

ooperation 
m

it U
niversitäten. D

azu gehört die U
nterstützung 

des 3D
 Printing C

lusters, w
elches seit K

urzem
 beim

 
G

ründungs- und Innovationszentrum
 U

nternehm
er-

TU
M

 und dem
 Strascheg C

enter for Entrepreneurship  
verankert ist. D

ort kom
m

en A
nbieter neuer Produkt-

ideen aus dem
 universitären U

m
feld m

it A
nbietern 

der additiven Fertigungstechnologie zusam
m

en. 
D

erzeit unterstützt EO
S beispielsw

eise ein Footw
ear-

Start-up. D
abei geht die Zusam

m
enarbeit noch ein 

Stück w
eiter als bisher. D

as Start-up entw
ickelt die 

Produktidee auf Basis der EO
S-Technologie und 

EO
S die A

pplikation auf EO
S-System

en und m
it 

EO
S-W

erkstoffen. So ist für das Start-up erneut ein 
schneller und direkter Zugang zur etablierten EO

S-
Technologie sichergestellt. G

leichzeitig profitiert EO
S 

vom
 Enthusiasm

us der G
ründer und von den M

ärk-
ten, die durch die neuen Produkte entstehen.

 
 Start-ups, die eine A

nw
endung auf Basis 

von A
dditiven Fertigungstechnologien 

in den M
ittelpunkt ihrer G

ründerideen 
stellen, sind für uns ein w

ichtiger 
Partner bei der M

arktentw
icklung. Sie 

lernen sehr schnell und setzen Techno-
logie schnell in Produkte m

it hohem
 

K
undennutzen um

. D
am

it spornen sie 
auch uns bei EO

S an, die H
erausforde-

rungen des M
arktes anzunehm

en und 
an ihnen zu w

achsen. Für die gesam
te 

3D
-Printing-Szene sind sie M

otor eines 
stetigen M

arktw
achstum

s, getrieben 
von technologischer Innovation und 
von der N

achhaltigkeit der angebote-
nen Produkte und Lösungen. Sie loten 
kontinuierlich G

renzen aus und treiben 
die gesam

te Branche im
m

er w
ieder zu 

H
öchstleistungen an. U

nd der M
arkt 

bietet Platz für alle.  
D

r. H
ans J. Langer, G

ründer und C
EO

 
der EO

S G
ruppe

EO
S entw

ickelt den 3D
-Printing-M

arkt 
gem

einsam
 m

it Start-ups w
eiter. M

it den 
industriellen 3D

-D
ruckern können dreidim

en-
sionale W

erkstücke aufgebaut w
erden.
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UNTERNEHMEN
GESCHÄFTSSTRATEGIE 
WEITERENTWICKELN

A
uch bei K

ooperationen ist es w
ichtig, den Erfolg 

des Projekts zu überprüfen und kritisch zu hinterfra-
gen. A

uf Basis der Ergebnisse der C
ontrolling- und 

Review
prozesse können U

nternehm
en ihre Strategie, 

ihr Portfoliom
anagem

ent sow
ie die operative U

m
set-

zung kontinuierlich optim
ieren und anpassen. 

 U
nternehm

en m
üssen schließlich jew

eils abw
ägen, 

ob eine K
ooperation für sie erstrebensw

ert ist oder 
nicht. Ü

bersteigen die C
hancen die Risiken, die sie 

dafür eingehen m
üssen? H

ier gilt aber: Es kom
m

t im
-

m
er auf den Einzelfall an, ob die Vor- oder N

achteile 
überw

iegen!

 
 K

apital für die digitale Zukunft – 
Interview

 m
it Jean-Paul Schm

etz 

H
ubert Burda M

edia ist einer der größten Verlags- 
und M

edienkonzerne D
eutschlands. D

as U
nterneh-

m
en fördert seit Jahren erfolgreich Start-ups m

it 
innovativen Technologien im

 D
igitalbereich. Jean-

Paul Schm
etz w

ar bis 2003 C
TO

 und C
EO

 von Burda 
D

igital und ist nun als C
hief Scientist der H

ubert 
Burda M

edia tätig. 

W
eshalb hat sich Burda entschlossen,  

in Start-ups zu investieren?
Jean-Paul Schm

etz: „W
ir investieren seit Ende der 

90er-Jahre in junge U
nternehm

en. W
ir erkannten 

dam
als, dass w

ir nicht alles, w
as w

ir an innovativen 
Technologien und neuartigen G

eschäftsm
odellen 

vorhatten, selbst w
irtschaftlich um

setzen konnten 
und dass es w

eit sinnvoller w
äre, G

ründer dabei zu 
unterstützen. Bis dahin w

urde Burda von G
ründern 

als Verleger w
ahrgenom

m
en.“

W
elchen N

utzen zieht Burda aus der Zusam
-

m
enarbeit m

it Start-ups?
Jean-Paul Schm

etz: „G
rundsätzlich eignet sich die 

organisatorische Struktur von Start-ups hervorra-
gend, um

 unerprobte Ideen und Technologien auszu-
testen. A

llerdings denke ich nicht, dass sich die Form
 

des Start-ups dauerhaft anbietet – G
ründer sollten 

im
m

er danach streben, uns zu übertreffen!“

W
ie erfolgreich w

aren die ersten Investitionen?
Jean-Paul Schm

etz: „U
nsere ersten Investitionen 

w
aren sehr erfolgreich: A

lando w
urde zu eBay inter-

national, A
bebooks ist nun der G

ebrauchtbücherteil 
von A

m
azon, C

iao w
urde an M

icrosoft verkauft, und 
C

yberport ist nach w
ie vor ein w

ichtiger Bestandteil 
unseres Portfolios.“

Inw
iew

eit haben Sie, basierend auf den ersten 
Erfahrungen, Ihre K

ooperations- und Investi-
tionsstrategie verändert?
Jean-Paul Schm

etz: „D
ie W

elt verändert sich stetig, 
und es ist daher extrem

 schw
ierig, eine dauerhaft 

gültige Strategie festzulegen. A
llerdings investieren 

w
ir nicht m

ehr in U
nternehm

en in der Frühphase. 
N

icht, w
eil es sich für uns nicht m

ehr gelohnt hätte, 
sondern einfach, w

eil die W
elt sich w

eitergedreht 
hat.“

Jean-Paul Schm
etz‘ w

ichtigste Tipps für U
nter-

nehm
en, die m

it Start-ups zusam
m

enarbeiten 
w

ollen:  „W
enn Sie ein Start-up kaufen, dann m

üssen 
Sie auch selbst m

it anpacken. Es gilt nicht 
‚kaufen oder m

achen‘, sondern ‚kaufen und 
m

achen‘!“

   „Seien Sie sich bew
usst, dass Sie als G

roß-
konzern bei der Investorensuche ganz am

 
Ende drankom

m
en – erst w

enn alle anderen 
abgelehnt haben, w

erden Sie gefragt!“

   „Es reicht nicht, G
eschäftsideen nur durch 

die Brille Ihres eigenen U
nternehm

ens zu 
betrachten – so w

erden Sie nie die Start-ups 
erkennen, die Ihr heutiges G

eschäftsm
odell 

ablösen w
erden!“

W
URDEN DIE CHANCEN DER KOOPERATION GENUTZT?

 Kenntnis über neue Marktentwicklungen erhalten

 Neue Kunden und Lieferanten angebunden

 Erfahrung für Manager gewonnen

 Risiken durch Outsourcing m
inim

iert

 Gewinn durch Beteiligung erwirtschaftet

 Innovationsgeschwindigkeit erhöht 

 Zugang zu Produkten / Technologien erhalten

 Zugang zu Talenten gewonnen

REGELMÄSSIGE REVIEW
S VON KOOPERATIONS- 

STRATEGIE UND AKTUELLEN KOOPERATIONEN

Finanzielles Risiko im
 Rahm

en 
 

Zu investierende Zeit verfügbar 
 

Schutz des Firm
enwissens ausreichend 

 

Einblick in interne Firm
enstruktur begrenzt 

 

W
AREN DIE RISIKEN BEHERRSCHBAR?
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UNTERNEHMEN ANGEBOTE WAHRNEHMEN
ANGEBOTE DER UNTERNEHMERTUM

U
nternehm

erTU
M

, das Zentrum
 für Innovation und 

G
ründung an der Technischen U

niversität M
ünchen, 

erschließt und vernetzt auf einzigartige W
eise Ta-

lente, Technologien, K
apital und K

unden und bringt 
M

enschen aus der G
ründerszene und U

nternehm
en 

zusam
m

en. M
it vielfältigen A

ngeboten trägt es dazu 
bei, dass aus C

hancen Innovationen und w
achstum

s-
starke Start-ups entstehen. 

U
nternehm

erTU
M

 begeistert Studierende, W
issen-

schaftler und Professionals für unternehm
erisches 

D
enken und H

andeln und unterstützt U
nternehm

en 
und Start-ups dabei, H

erausforderungen unserer Zeit 
zu nutzen und daraus erfolgreich neues G

eschäft zu 
realisieren. U

nternehm
erTU

M
 erkennt, entw

ickelt 
und setzt unternehm

erische C
hancen in einem

 syste-
m

atischen Prozess um
. M

it dem
 U

nternehm
erTU

M
-

Fonds bietet U
nternehm

erTU
M

 K
apital für vielver-

sprechende junge Technologieunternehm
en m

it 
internationalem

 M
arktpotenzial.

INNOVATIONSIMPULSE UND SPIN-OFFS
U

nternehm
erTU

M
 unterstützt etablierte U

nterneh-
m

en aktiv bei der A
usgründung von Technologien 

und G
eschäftsm

odellen – von der K
onzeptentw

ick-
lung und A

nw
endungsszenarien bis hin zur U

m
set-

zung auf dem
 M

arkt. U
nternehm

erTU
M

 begleitet 
den gesam

ten Prozess und stellt interdisziplinäre 
Team

s für die konkreten Innovations- oder Spin-off-
Projekte zusam

m
en.

START-UP-PROGRAMME
Ü

ber 30.000 G
ründer, W

issenschaftler, Branchenex-
perten und Venture C

apitalists sind Teil des starken 
N

etzw
erks. G

em
einsam

 m
it diesem

 Expertennetz-
w

erk unterstützt U
nternehm

erTU
M

 die A
nbahnung 

von K
ooperationen zw

ischen etablierten U
nterneh-

m
en und Start-ups, insbesondere bei der effizienten 

Identifikation und Evaluierung von innovativen Team
s 

sow
ie der gem

einsam
en Projektdurchführung.

INNOVATIVE TALENTE
U

nternehm
erTU

M
 bildet pro Jahr über 1000 Stu-

dierende und W
issenschaftler w

eiter und begeistert 
sie für unternehm

erisches D
enken und H

andeln. 
M

anage&
M

ore richtet sich dabei an besonders enga-
gierte Studierende. Schw

erpunkt des 18-m
onatigen 

Program
m

s ist die praxisnahe Q
ualifizierung der 

Teilnehm
er in Innovations- und G

ründungsprojekten. 
N

eben den konkreten Projektergebnissen profitieren 
U

nternehm
en als Program

m
partner vom

 direkten 
K

ontakt m
it innovativen N

achw
uchskräften.

WERKSTATT UND INFRASTRUKTUR
A

uf dem
 C

am
pus der Technischen U

niversität in 
G

arching bietet ab dem
 Jahr 2015 ein TechShop auf 

1800 Q
uadratm

etern eine öffentlich zugängliche 
H

ightech-W
erkstatt-Infrastruktur. D

ank der optim
a-

len A
usstattung m

it M
aschinen, W

erkzeugen und 
Softw

are entsteht der perfekte Platz für kreative 
M

enschen, G
ründer und M

itarbeiter von etablierten 
U

nternehm
en, um

 Ideen in Prototypen und K
leinseri-

en um
zusetzen. Im

 Entrepreneurship-N
eubau stehen 

ab 2015 außerdem
 Projekträum

e für Start-ups und 
Spin-offs zur Verfügung.

WEITERBILDUNG UND TRAININGS
D

as Entrepreneurship Zentrum
 bietet M

itarbeitern 
von U

nternehm
en W

orkshops und Schulungen 
rund um

 Innovation und G
ründung – m

it direktem
 

A
nw

endungsbezug zu ihren eigenen Innovations-
projekten. D

arüber hinaus können M
itarbeiter am

 
Executive M

BA
 in Innovation and Business C

reation 
teilnehm

en. D
as berufsbegleitende, einjährige, eng-

lischsprachige Program
m

 w
ird von der Technischen 

U
niversität M

ünchen und U
nternehm

erTU
M

 angebo-
ten und verbindet die W

eiterbildung der M
itarbeiter 

m
it der U

m
setzung eines konkreten Innovations-

projekts.

ANGEBOTE DER WISSENSFABRIK
D

ie W
issensfabrik – U

nternehm
en für D

eutschland 
e.V. ist eine Initiative von W

irtschaftsunternehm
en 

und unternehm
ensnahen Stiftungen, die Bildung 

und U
nternehm

ertum
 in D

eutschland fördern. Ihr 
Ziel ist es, die nächste G

eneration und dam
it den 

Standort D
eutschland fit für die Zukunft zu m

achen. 
D

as bundesw
eite M

itm
ach-N

etzw
erk zählt m

ehr als 
100 M

itglieder aller Branchen und G
rößen, die sich 

aktiv einbringen. 

Existenzgründer und Jungunternehm
er unterstützt 

die W
issensfabrik m

it gezieltem
 K

now
-how

-Transfer 
und Zugang zu ihrem

 hochkarätigen N
etzw

erk. 
Sie bringt erfahrene M

anager und Existenzgründer 
zusam

m
en.

SIE SUCHEN MÖGLICHKEITEN, UM ...
...  Start-ups m

it Ihrer Erfahrung und Ihrem
 

K
now

-how
 zu unterstützen?

...  Ihre M
itarbeiter über den Tellerrand hinaus schauen 

zu lassen und erfrischende Im
pulse zu erhalten?

...  aktiv gesellschaftliche Verantw
ortung 

zu über nehm
en?

WIR BIETEN IHNEN UND IHREN MITARBEITERN DIE 
MÖGLICHKEIT ... 

...  der Idee eines Start-ups zum
 D

urchbruch zu 
verhelfen.

... ein Start-up zum
 Erfolg zu begleiten.

...  die Begeisterung und den U
nternehm

ensgeist 
eines Start-ups von A

ngesicht zu A
ngesicht zu 

erleben.

Engagieren Sie sich als erfahrener und w
ohlw

ol-
lender Berater – w

erden Sie M
entor! W

erden 
Sie m

it Ihrem
 U

nternehm
en M

itglied und M
itm

a-
cher in der W

issensfabrik.

SIE MÖCHTEN ERST MAL REINSCHNUPPERN UND 
SICH FÜR EINEN TAG ALS MENTOR EINBRINGEN?

D
ann ist Speed-M

entoring
 das Richtige: Es handelt 

sich hierbei um
 eine eintägige Veranstaltung, an der 

sow
ohl m

ehrere Start-ups als auch m
ehrere M

ento-
ren teilnehm

en. D
ie Start-ups stellen ihr U

nterneh-
m

en vor und führen in die Fragestellungen ein, die 
sie m

it verschiedenen M
entoren besprechen m

öch-
ten. Sie als M

entor unterstützen die M
entees, also 

die Start-ups, durch Ratschläge, H
inw

eise und Ideen.

SIE MÖCHTEN SICH ÜBER EINEN ETWAS LÄNGEREN ZEIT- 
RAUM EINBRINGEN UND DABEI NICHT NUR MIT START-
UPS, SONDERN AUCH STUDENTEN ZUSAMMENARBEITEN?
D

ann em
pfehlen w

ir Ihnen eine M
entorenschaft im

 
Rahm

en für Student2Start-up
: In „Student2Start-

up“ setzen sich studentische A
rbeitsgruppen ca. 

6 bis 8 W
ochen lang m

it praktischen Problem
en von 

Start-ups auseinander. Sie entw
erfen m

it U
nterstüt-

zung eines M
entors Lösungsansätze und präsen-

tieren ihre Ergebnisse vor dem
 „beauftragenden“ 

U
nternehm

er, dem
 M

entor und w
eiteren teilnehm

en- 
den Studierenden. Ihre Rolle als M

entor besteht 
vornehm

lich darin, die Studenten bei der Erarbeitung 
von Lösungsansätzen zu unterstützen und als 
Sparringspartner zur Verfügung zu stehen.

SIE MÖCHTEN EIN START-UP LÄNGERFRISTIG  
BEGLEITEN?

In diesem
 Fall ist das klassische M

entoring
 bestens 

geeignet: D
er M

entor begleitet das ausgew
ählte 

N
achw

uchsunternehm
en bis zu zw

ei Jahre lang und 
leistet U

nterstützung bei einer konkreten Frage-
stellung des operativen G

eschäfts. W
ie die Zusam

-
m

enarbeit im
 D

etail gestaltet w
ird, entscheiden die 

Tandem
s individuell.

W
eitere Inform

ationen unter:

w
w

w
.w

issensfabrik-deutschland.de  
oder unternehm

ertum
@

w
issensfabrik-

deutschland.de

W
eitere Inform

ationen unter:

w
w

w
.unternehm

ertum
.de 

oder  
unternehm

en@
unternehm

ertum
.de
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DER WEG ZU ERFOLG- 
REICHEN KOOPERATIONEN 
FÜR UNTERNEHMEN

KOOPERATION 
MIT PLAN 

D
efinition und K

om
m

unikation, 
w

elche K
ooperationsform

en die 
U

nternehm
ensstrategie unterstüt-

zen, und w
ie und w

odurch diese 
erreicht w

erden sollen. 
Siehe Seite 17

KLARE STRUKTUREN UND 
ANGEPASSTE PROZESSE 

Schaffung von Rahm
enbedingun-

gen, Standards und Schnittstel-
len, die für die Erfordernisse von 
Start-ups geeignet sind.
Siehe Seite 20

STRATEGISCHE 
SUCHE 

Identifikation und Bew
ertung 

interessanter Start-ups und  
Einigung auf einen beiderseits  
akzeptierten K

ooperationsum
-

fang. Siehe Seite 22
ZUSAMMENARBEIT
MANAGEN

G
em

einsam
e Festlegung von 

V
ision, Erw

artungen, Verantw
ort-

lichkeiten und Projektplan durch 
Start-ups und U

nternehm
en als 

K
ernpunkte der K

ooperation.
Siehe Seite 25

KOOPERATION IM UNTER-
NEHMEN VERANKERN 

Flexible A
nbindung der Start-

up-Team
s an interne Strukturen 

und Vernetzung m
it w

ichtigen 
Prom

otoren, die die Einbringung 
vereinbarter Ressourcen sicher-
stellen. Siehe Seite 26

GESCHÄFTSSTRATEGIE
WEITERENTWICKELN

Regelm
äßige Ü

berprüfung 
des K

ooperationsportfolios auf 
die gem

einsam
e Erfüllung der 

Zielgrößen und die A
usrichtung 

an der U
nternehm

ensstrategie. 
Siehe Seite 30

ER
FO

LG
REI

CH 
ZUSAMMENARBEITEN

KOOPERATIONEN VORBEREITEN
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ETABLIERTE 
UNTERNEHMEN 
WOLLEN ...

START-UPS WOLLEN ...

KNOW-HOW 
GENERIEREN

REFERENZEN 
NUTZEN

PILOTKUNDEN 
AKQUIRIEREN

RESSOURCEN 
NUTZEN

TECHNOLOGIE- 
PARTNER FINDEN

WACHSTUM  
SICHERN

UNTERNEHMERISCHES  
DENKEN FÖRDERN

Teilnahm
e an  

Start-up-Events
Mentoring  

Gem
einsam

e  
Konzeptentwicklung

Gem
einsam

e  
Trainings

Technologie- 
beratung

Aufsichtsratm
andate

GESELLSCHAFTLICHEN  
BEITRAG LEISTEN

Schulungen  
für Gründer

Gem
einsam

e  
Messeauftritte

Produkttests  
durch Experten

Vertriebs- 
kooperationen

Lieferung von  
Sonderfertigungen

Investition in  
VC-Fonds

INNOVATIONSIMPULSE 
GEWINNEN

Mitnutzung der 
Infrastruktur

Technologiegespräche
Prototypen und  
Konzepte 

Gem
einsam

e  
Entwicklungsprojekte

Gem
einsam

e  
Grundlagenforschung

Joint Ventures

NEUE LIEFERANTEN,  
KUNDEN UND PARTNER 
AUFBAUEN

Frühe  
Innovations projekte

Gem
einsam

e  
Forschungsprojekte

Pilotprojekte
Lizenzierung  
von Patenten

Innovations- 
Outsourcing

Direkte Beteiligung 

START-UP-ENTW
ICKLUNG

VIELE MÖGLICHKEITEN 
FÜHREN ZUM ZIEL:  
KOOPERATIONSFORMEN
Es gibt eine V

ielzahl an K
ooperationsm

öglichkeiten 
für junge und etablierte U

nternehm
en: A

bhängig 
von den Parteien, ihren jew

eiligen Erw
artungen und 

der gew
ünschten Tiefe der Zusam

m
enarbeit lassen 

sich individuelle A
bkom

m
en treffen. W

ir haben 
die im

 H
andbuch genannten M

öglichkeiten für Sie 
zusam

m
engefasst:
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START-UPSMEHRWERT FÜR  

START-UPS SCHAFFEN
MEHR ALS DIE SUMME IHRER TEILE: 
START-UPS UND UNTERNEHMEN 
PROFITIEREN VON KOOPERATIONEN 

K
ooperationen bieten Vorteile und eröffnen M

ög-
lichkeiten – gem

einsam
 lassen sich beispielsw

eise 
Innovationen schneller in m

arktfähige Produkte 
um

setzen, neue M
ärkte erschließen und so W

achs-
tum

 sichern. Eine Partnerschaft einzugehen zeigt 
strategischen W

eitblick und M
ut – keinesfalls, dass 

m
an es nicht allein schafft!

Start-ups und etablierte U
nternehm

en gew
innen aus 

K
ooperationen m

eist m
ehr als nur die Sum

m
e ihrer 

Teile: D
ie Partner profitieren von den Stärken des je-

w
eils anderen. Start-ups zeichnen sich durch disrup-

tive Innovationen, hohe Risikobereitschaft, Schnel-
ligkeit und Flexibilität aus und können so etablierten 
U

nternehm
en w

ieder Pioniergeist einhauchen. A
uf 

der anderen Seite verhelfen etablierte U
nternehm

en 
Start-ups dank ihrer Erfahrung, ihrem

 K
now

-how
, 

der Finanzkraft und der guten Vernetzung zu einer 
stärkeren Position am

 M
arkt. 

G
erade jetzt sind K

ooperationen und die daraus re - 
sultierende D

ynam
ik w

ichtig: W
ir stehen vor im

m
en-

sen gesellschaftlichen und ökologischen H
erausfor-

derungen w
ie K

lim
aw

andel, Energiew
ende, Ressour-

cenknappheit und Ü
beralterung der G

esellschaft. 
N

ur m
it Innovationskraft und der N

utzung von 
Synergien können w

ir diesen begegnen. D
ie anste-

henden A
ufgaben beinhalten jedoch auch unterneh-

m
erische C

hancen und W
achstum

sm
ärkte, die es zu 

erobern gilt.

U
nternehm

erTU
M

 unterstützt gem
einsam

 m
it der 

W
issensfabrik U

nternehm
en und Start-ups dabei, 

die H
erausforderungen unserer Zeit zu nutzen und 

daraus erfolgreich neues G
eschäft zu realisieren. W

ir 
haben einen Ratgeber erstellt, der helfen soll, das 
Potenzial solcher Partnerschaften von A

nfang an 
voll auszuschöpfen und so auf beiden Seiten neue 
C

hancen zu eröffnen.

ZIELE UND STRUKTUR DES HANDBUCHS
K

ooperationen können w
esentlich zum

 unternehm
e-

rischen Erfolg von Start-ups und etablierten U
nter-

nehm
en beitragen und so den W

irtschaftsstandort 
D

eutschland stärken. M
it diesem

 Ratgeber m
öchten 

w
ir Ihnen anhand zahlreicher Beispiele zeigen, 

w
elches Potenzial w

irklich in Partnerschaften steckt, 
w

ie Sie dieses für Ihr U
nternehm

en nutzen, w
elche 

H
ürden Sie vielleicht überw

inden m
üssen und m

it 
w

elchen A
ngeboten w

ir Sie unterstützen können.

D
abei beleuchten w

ir beide Perspektiven – die der 
Start-ups w

ie auch die der etablierten U
nternehm

en. 
W

enden Sie das H
andbuch und erfahren Sie entw

e-
der m

ehr über die C
hancen, H

erausforderungen bei 
der A

nbahnung und Erfolgsfaktoren von Start-ups 
oder über die der etablierten U

nternehm
en – lesen 

Sie aber auch im
m

er den jew
eils anderen Teil! O

hne 
gegenseitiges Verständnis der A

rbeitsw
eisen und Zie-

le kann eine K
ooperation nicht gelingen. D

ie M
itte 

des H
andbuchs verbindet beide Seiten – dort finden 

Sie eine Ü
bersicht über m

ögliche K
ooperationsfor-

m
en zw

ischen jungen und etablierten U
nternehm

en.

Basierend auf unseren Erfahrungen m
it strategischen 

Partnerschaften haben w
ir von U

nternehm
erTU

M
 

und W
issensfabrik verschiedene A

ngebote für Start-
ups und etablierte U

nternehm
en entw

ickelt und 
können Ihnen m

it unserem
 breiten N

etzw
erk bei der 

Suche nach dem
 richtigen K

ooperationspartner hel-
fen. A

ll diese A
ngebote und die passenden K

ontakte 
haben w

ir für Sie in diesem
 Ratgeber zusam

m
enge-

stellt. 

Selbstverständlich können w
ir keine allgem

eingülti-
gen A

nleitungen für K
ooperationen bieten – es gibt 

viele W
ege zu einer erfolgreichen Partnerschaft! 

W
ir geben Ihnen aber Tipps und unterstützen Sie 

m
it verschiedenen A

ngeboten, Ihre K
ooperationen 

individuell zu gestalten.

 
 Clevere G

ründungsideen sind die Basis 
künftiger U

nternehm
en und sichern die  

Zukunftsfähigkeit D
eutschlands. D

afür 
braucht es engagierte K

öpfe, die m
it 

N
eugier, kreativen Ideen und M

ut ihren 
Schritt in die unternehm

erische Selbst-
ständigkeit gehen. D

och G
ründungs-

ideen, Erfi
ndungen und M

ut allein sind 
oftm

als noch keine Erfolgsgaranten. 
A

ber sie können es w
erden, w

enn er- 
folgreiche U

nternehm
er und junge 

G
ründer sich vernetzen – und langjäh-

rige Erfahrungen auf neue G
eschäfts-

ideen treffen. 
Franz Fehrenbach, Lenkungskreisvorsit- 
zender der W

issensfabrik und Vorsitzender 
des A

ufsichtsrats der Robert Bosch G
m

bH

 
 D

ie besondere Stärke – und gesellschaft-
liche A

ufgabe – von Start-ups liegt in 
der Entw

icklung bahnbrechender Inno-
vationen. W

ie in vielen traditionellen 
Branchen sind in D

eutschland genü-
gend fähige und am

bitionierte Talente 
vorhanden, um

 auch in neuen Bereichen 
W

eltm
arktführer entstehen zu lassen. 

D
ie A

ufgabe etablierter U
nternehm

en 
sollte es sein, Start-ups m

it Rat und Tat 
und fi

nanziellen M
itteln zu fördern und 

deren Technologien früh zu integrieren. 
Joachim

 Schoss, G
ründer der Scout24-G

ruppe

Start-ups
Start-ups

02
03



*
r
�
n
'
e6tart�836

1
START-UPS

WARUM KOOPERIEREN? 
GRÜNDE FÜR PARTNERSCHAFTEN 
ZWISCHEN JUNGEN UND 
ETABLIERTEN UNTERNEHMEN

Es gibt etliche G
ründe, die für eine K

ooperation 
zw

ischen Start-ups und etablierten U
nternehm

en 
sprechen: W

issensaustausch, Ressourcen nutzen, 
K

ontakte knüpfen oder auch neue Im
pulse setzen. 

Beide Seiten sollten sich bew
usst sein, dass der Part-

ner die K
ooperation aus anderen G

ründen eingeht 
als m

an selbst. U
m

 spätere U
nstim

m
igkeiten zu 

verm
eiden, sollten sow

ohl junge als auch etablierte 
U

nternehm
en diese unterschiedlichen M

otivationen 
von A

nfang an kennen und berücksichtigen.

MOTIVATION VON UNTERNEHMEN
Etablierte U

nternehm
en befinden sich in stetem

 
W

andel: Sie m
üssen sich im

m
er w

ieder neu an die 
sich ändernden M

arktbedingungen anpassen, um
 

W
achstum

 und unternehm
erischen Erfolg zu garan-

tieren. D
azu brauchen sie unternehm

erisch denken-
de, engagierte M

itarbeiter, eine positive A
ußenw

ahr-
nehm

ung, Innovationen und Im
pulse von außen 

sow
ie ein starkes N

etzw
erk aus Lieferanten und 

Technologiepartnern. Eine Zusam
m

enarbeit m
it Start-

ups lohnt sich für etablierte U
nternehm

en daher aus 
verschiedenen G

ründen: 

UNTERNEHMERISCHES DENKEN FÖRDERN
U

nternehm
en brauchen innovative, engagierte 

M
itarbeiter, die unternehm

erisch denken, M
itarbeiter 

w
iederum

 w
ollen ein spannendes A

rbeitsum
feld, das 

sie aktiv m
itgestalten können. In der Zusam

m
enar-

beit m
it Start-ups liegt für U

nternehm
en die C

hance, 
ein vielseitiges und kreatives U

m
feld zu schaffen und 

so attraktiv für qualifizierte M
itarbeiter zu sein. 

GESELLSCHAFTLICHEN BEITRAG LEISTEN
D

urch K
ooperationen m

it Start-ups leisten U
nterneh-

m
en einen Beitrag zur Förderung des W

irtschafts-
standorts D

eutschlands – so sichern sie nicht nur 
A

rbeitsplätze und tragen zu einer positiven W
irt-

schaftslage bei, sondern verbessern auch ihre A
ußen-

w
ahrnehm

ung.

INNOVATIONSIMPULSE GEWINNEN
Innovationen sind ein entscheidender W

ettbew
erbs-

faktor für U
nternehm

en – aus der Zusam
m

enarbeit 
m

it jungen, dynam
ischen Start-ups und ihren disrup-

tiven Innovationen entstehen für U
nternehm

en neue 
Im

pulse. 

NEUE LIEFERANTEN, KUNDEN UND PARTNER AUFBAUEN
Ein stabiles N

etzw
erk aus Lieferanten und Partnern 

ist für etablierte U
nternehm

en entscheidend – aus 
K

ooperationen m
it jungen U

nternehm
en können in 

Zukunft neue Partner in der W
ertschöpfungskette 

und hinein in andere Branchen entstehen.

MOTIVATION VON START-UPS
W

achstum
sorientierte Start-ups sind m

it den H
eraus-

forderungen kom
plexer M

ärkte konfrontiert – dafür 
brauchen sie K

now
-how

 und Referenzen, Pilotkun-
den und Ressourcen sow

ie finanzielle und organisa-
torische A

bsicherung. Ein starker Partner kann das 
junge U

nternehm
en im

 Laufe seiner Professionalisie-
rung in verschiedener H

insicht unterstützen: 

KNOW-HOW GENERIEREN 
Junge U

nternehm
er, insbesondere diejenigen aus 

dem
 universitären U

m
feld, bringen häufig w

enig 
praktische Erfahrung und Branchenexpertise m

it – 
hier kann ein etablierter Partner helfen, sich von Be-
ginn an professionell auf dem

 M
arkt zu positionieren. 

REFERENZEN NUTZEN
A

ls neuer Spieler auf dem
 M

arkt kann es schw
ierig 

sein, erste A
ufträge zu akquirieren oder Zulieferer zu 

finden – dank einer K
ooperation können Start-ups 

das bestehende N
etzw

erk des etablierten Partners 
nutzen.

PILOTKUNDEN AKQUIRIEREN
D

er erste A
uftrag ist nicht nur finanziell im

m
ens 

w
ichtig – m

it dem
 Partner als Pilotkunden kann das 

junge U
nternehm

en gezielt Feedback einholen und 
das Produkt oder die D

ienstleistung w
eiterentw

ickeln.

RESSOURCEN NUTZEN
D

er A
ufbau von Ressourcen ist zeit- und kapitalinten-

siv – hier können etablierte U
nternehm

en m
it ihrer 

bereits bestehenden Infrastruktur und ihren N
etzw

er-
ken unterstützen.

TECHNOLOGIEPARTNER FINDEN
Forschung und Entw

icklung sind für Start-ups, die 
oftm

als nur einzelne Bauteile oder Sonderfertigun-
gen für die nächsten Schritte brauchen, m

it den zur 
Verfügung stehenden Ressourcen extrem

 aufw
endig –  

hier helfen Technologiepartnerschaften m
it etablier-

ten U
nternehm

en und ihren Zulieferern.

WACHSTUM SICHERN
Junge U

nternehm
en brauchen besonders in der 

W
achstum

sphase K
apital – etablierte U

nternehm
en 

können als Eigenkapitalgeber finanzielle U
nterstüt-

zung geben.

UNTERNEHMERISCHES DENKEN

KNOW-HOW 

REFERENZEN

PILOTKUNDEN

RESSOURCEN

TECHNOLOGIEPARTNER

WACHSTUM

GESELLSCHAFTLICHER BEITRAG

INNOVATIONSIMPULSE

LIEFERANTEN UND PARTNER

W
enn sich die Bedürfnisse 

von Start-ups und etablierten 
U

nternehm
en treffen, entstehen 

C
hancen für K

ooperationen.

 
 M

eine Erfahrung m
it m

einen eigenen 
U

nternehm
ensgründungen ist, dass die 

Zusam
m

enarbeit zw
ischen etablierten 

U
nternehm

en und Start-up-U
nterneh-

m
en im

 internationalen U
m

feld aktiv 
gelebt w

ird. Insbesondere in den U
SA

 
und in A

sien w
erden bei der K

om
bina-

tion von innovativen Produkten und 
D

ienstleistungen aus Start-ups m
it der 

K
raft zur Skalierung von etablierten 

U
nternehm

en im
m

er w
ieder neue und 

attraktive M
arktsegm

ente aufgebaut. 
In D

eutschland sind etablierte U
nter-

nehm
en bei der Zusam

m
enarbeit m

it 
Start-ups in Form

 von gem
einsam

en 
Entw

icklungen, aber auch U
nterneh-

m
ensbeteiligungen leider noch sehr 

zurückhaltend.  
D

r. M
anfred Stefener, G

ründer der SFC
 Ener-

gy A
G

, Elcom
ax G

m
bH

 und Elcore G
m

bH

s
t
$
r
t
�u

3
�s
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h
t
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START-UPSCHANCEN NUTZEN

START-UPS PROFITIEREN – 
UND WACHSEN!

Innovationen sind der M
otor für W

achstum
 und 

w
irtschaftlichen Fortschritt. W

issenschaft, W
irtschaft 

und Politik sind sich m
ittlerw

eile bew
usst, dass 

G
ründer m

it ihrer unternehm
erischen Tatkraft und 

K
reativität für die Innovationskraft D

eutschlands 
entscheidend sind. Start-ups sind darauf spezialisiert, 
unternehm

erische C
hancen zu erkennen, frühzeitig 

neue Technologien anzuw
enden und m

it beschränk-
ten Ressourcen neues G

eschäft aufzubauen. Junge 
U

nternehm
en bringen im

m
er w

ieder disruptive In-
novationen hervor, die alte Technologien verdrängen 
und neue M

ärkte eröffnen. 

Start-ups brauchen dafür jedoch starke Partner. D
iese 

K
ooperationen funktionieren aber nur, w

enn dabei 
alle Beteiligten profitieren: Etablierte U

nternehm
en 

gew
innen aus der Innovationskraft, D

ynam
ik und 

K
reativität der Start-ups neue Im

pulse, Start-ups be- 
kom

m
en Zugang zu Know

-how
, Ressourcen, Kunden, 

Lieferanten und K
apital. Für beide Seiten m

üssen sich 
durch eine K

ooperation C
hancen erschließen.

W
eltw

eit hat sich in den vergangenen 30 Jahren eine 
Reihe von gut funktionierenden Innovationsclustern 
gebildet. D

abei nim
m

t das Silicon Valley eine Vorbild-
rolle ein – dort entstehen in atem

beraubender G
e-

schw
indigkeit neue Technologien, G

eschäftsm
odelle 

und Industriezw
eige. U

nter Führung von Professor 
Jerom

e Engel von der U
C

 Berkeley hat die U
nterneh-

m
erTU

M
 zusam

m
en m

it elf w
eiteren K

ollegen aus 
der ganzen W

elt untersucht, w
elche Faktoren diese 

„C
lusters of Innovation“ so erfolgreich m

achen:

1. HOHE MOBILITÄT
O

ffenheit, Flexibilität und M
obilität sind w

ichtige 
G

rundeinstellungen für G
ründer, Innovatoren und 

K
apitalgeber. D

ie stete Suche nach neuen G
e-

schäftschancen führt dazu, dass M
enschen zw

ischen 
U

nternehm
en und unterschiedlichen Entw

icklungs-
stadien von Firm

en rotieren – und dam
it auch ihre  

Erfahrungen und K
om

petenzen, die für die verschie-
denen W

achstum
sphasen eines Start-ups relevant 

sind. D
iese M

obilität ist ein Schlüssel für den Erfolg 
und die Beschleunigung des U

nternehm
ensw

achs-
tum

s. Zudem
 spielen K

apitalgeber hier nicht nur 
finanziell, sondern auch als Verm

ittler und Brücken-
bauer eine zentrale Rolle.

2.  SCHNELLE INNOVATIONS- UND GRÜNDUNGSPROZESSE
A

lle Beteiligten haben ein gem
einsam

es Verständnis, 
w

ie der G
ründungsprozess zum

 schnellen A
ufbau 

neuer G
eschäfte funktioniert und w

ie er sich von der 
üblichen M

anagem
entpraxis und den Innovations-

prozessen etablierter U
nternehm

en unterscheidet. 
Schnelle Lernzyklen, Experim

entieren und iteratives 
Vorgehen stehen bei Start-ups im

 Vordergrund. 
G

ründer sind V
isionäre, die trotz des hohen Risikos 

und der U
nsicherheit von ihrer M

ission oder der 
A

ussicht getrieben sind, die W
elt zu verändern und 

ein Verm
ögen zu verdienen. Fehler zu m

achen ist 
akzeptiert, und alle Beteiligten sind sich bew

usst,  
dass Scheitern ein m

ögliches Resultat ist.

3.  FOKUS AUF SKALIERBARE GESCHÄFTSIDEEN  
UND WACHSTUM 

D
ie N

otw
endigkeit, im

 Verhältnis zum
 eingegangen-

en Risiko angem
essene Renditen zu liefern, führt 

dazu, dass sich Entrepreneure auf skalierbare G
e-

schäfts m
odelle, globale M

ärkte und große Potenzia-
le kon zentrieren. Start-ups verfolgen oft zunächst 
eine N

ischenm
arkt-Strategie: A

ufgrund des häufig 
ge ringeren W

ettbew
erbs ist es für G

ründer dort ein-
facher, gute Profitm

argen zu realisieren. D
ie schnelle 

D
om

inanz in einem
 N

ischenm
arkt ebnet schließlich 

den W
eg in M

assenm
ärkte. D

ieses D
enken in großen 

D
im

ensionen bedeutet, dass Start-ups von A
nfang 

an global ausgerichtet w
erden: Ziel ist es, den W

elt-
m

arkt zu erobern. 

4. WIN-WIN-SITUATIONEN
Entscheidend für den A

ufbau starker Beziehungen 
sind der Interessensabgleich aller Beteiligten, die Ver-
einbarung von gem

einsam
en Spielregeln und Zielen 

sow
ie eine faire Verteilung: A

lle Partner sollten profi-
tieren. N

ur so entsteht ein A
nreiz, positiv, nachhaltig 

und konstruktiv zusam
m

enzuarbeiten. Eine bew
ährte 

M
aßnahm

e sind auch gem
einsam

e Beteiligungen am
 

Start-up. D
ie Zusam

m
enarbeit zw

ischen U
nterneh-

m
en kann dabei aber auch w

eit über die klassische 
K

ooperation m
it Investoren, Lieferanten und K

unden 
hinausgehen. 

Es w
äre großartig, w

enn w
ir in D

eutschland von den 
Erfahrungen und H

erangehensw
eisen des Silicon 

Valley lernen und ein dynam
isches Innovations- und 

G
ründungsum

feld schaffen. Ziel von U
nternehm

er-
TU

M
 und W

issensfabrik ist es, Im
pulse zu geben und 

m
ehr w

achstum
sstarke Start-ups auf den W

eg zu 
bringen. M

it unseren A
ktivitäten soll in D

eutschland 
eine Plattform

 entstehen, die hilft, dass m
ehr junge 

und etablierte U
nternehm

en einfach und gut zusam
-

m
enarbeiten. 

D
ieses H

andbuch soll dazu D
enkanstöße und konkre-

te H
ilfestellungen geben. D

arüber hinaus bieten die 
W

issensfabrik und U
nternehm

erTU
M

 eine V
ielzahl 

von konkreten A
ngeboten für G

ründer und Innova-
toren aus etablierten U

nternehm
en. 

N
utzen Sie die C

hancen und die Ressourcen unseres 
N

etzw
erks. W

ir freuen uns darauf, m
it Ihnen große 

Ideen um
zusetzen.

DR. HELMUT SCHÖNENBERGER,
GESCHÄFTSFÜHRER 
UNTERNEHMERTUM GMBH
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START-UPS

KNOW-HOW GENERIEREN
D

ie eigene Idee kennen G
ründer im

 D
etail, doch da-

rüber hinaus m
angelt es oftm

als an entscheidendem
 

K
now

-how
. G

erade am
 A

nfang fehlen G
ründern 

w
ichtige K

om
petenzen und W

issen – insbesondere, 
w

enn sie noch studieren oder direkt von der U
niversi-

tät kom
m

en! Sie haben zum
eist w

enig oder keine 
Erfahrungen im

 M
anagem

ent und in operativen U
n-

ternehm
ensbereichen w

ie dem
 Vertrieb, C

ontrolling 
oder M

arketing. D
och schnell steht m

an m
it einem

 
Start-up vor w

ichtigen Fragen: W
ie spricht m

an pro-
fessionell m

ögliche K
unden oder Zulieferer an? W

el-
che Prozesse sollte m

an im
 U

nternehm
en aufbauen? 

W
ie schließt m

an einen Investorenvertrag ab?

Etablierte U
nternehm

en, die bereits feste Strukturen 
und Prozesse haben und professionell am

 M
arkt 

agieren, können hier w
ichtige U

nterstützung bieten:

GEMEINSAME START-UP-EVENTS
Start-up-Events sind die perfekte Plattform

, um
 

andere G
ründer und A

nsprechpartner aus etablierten 
U

nternehm
en kennenzulernen und über organi-

satorische H
erausforderungen, Technologien oder 

A
nw

endungen zu diskutieren. G
ründer bekom

m
en 

qualifiziertes Feedback, M
itarbeiter etablierter U

nter-
nehm

en w
ertvolle Im

pulse. 

SCHULUNGEN FÜR GRÜNDER
D

urch Schulungen von erfahrenen Führungskräften 
und Experten aus Fachabteilungen gew

innen 
G

ründer entscheidendes K
now

-how
 in Bereichen 

w
ie Personal, Einkauf oder auch M

arketing. 

MITNUTZUNG DER INFRASTRUKTUR
Start-ups können bestehende Ressourcen w

ie den 
M

aschinenpark, Entw
icklungsum

gebungen oder 
Labore etablierter U

nternehm
en nutzen, um

 ihre 
eigenen Produkte zu entw

ickeln und dabei nahe am
 

m
öglichen K

ooperationspartner zu sein.

FRÜHE INNOVATIONSPROJEKTE
In m

öglichst frühen gem
einsam

en Projekten ler-
nen Start-ups die A

rbeitsw
eisen und Prozesse von 

größeren U
nternehm

en kennen – so können sie 
ihre eigenen Strukturen von A

nfang an professionell 
aufbauen.

 
  Ideen für neue M

aterialien –  
Spring School der U

nternehm
erTU

M

Zw
ei W

ochen, internationale Teilnehm
er, eine A

ufga-
be – m

it der Spring School bietet U
nternehm

erTU
M

 
ein Form

at, das auf einzigartige W
eise unternehm

e-
rische Q

ualifizierung m
it der Entw

icklung neuer G
e-

schäftschancen verbindet. N
am

hafte Industrieunter-
nehm

en stellen dabei die große und vor allem
 reale 

A
ufgabe: Es gilt, für ihre m

odernen M
aterialien und 

W
erkstoffe neue A

nw
endungen zu finden. Im

 Fokus 
des englischsprachigen Intensivsem

inars für grün-
dungsinteressierte M

asterstudenten der Technischen 
U

niversität M
ünchen stehen die G

enerierung neuer 
Im

pulse und die A
usarbeitung innovativer Ideen für 

das U
nternehm

en. D
ie Spring School findet jährlich 

m
it w

echselnden Industriepartnern statt.

D
ie Zusam

m
enarbeit m

it K
uraray führte 2013 zu  

einem
 großen Erfolg: D

as international tätige ja pa-
nische C

hem
ieunternehm

en m
it Europasitz in Frank-

furt am
 M

ain m
eldete eine gem

einsam
 entw

ickelte 
G

e schäfts idee zum
 Patent an. Solarkollektoren, die 

bei geringer D
icke aus m

ehreren Schichten bestehen, 
w

erden durch eine oder m
ehrere K

lebefolien aus 
Polyvinylbutyral (PV

B) verbunden. 

Sieben A
rbeitsgruppen hatten sich zw

ei W
ochen 

m
it potenziellen A

nw
endungsm

öglichkeiten für das 
neuartige Folienm

aterial aus dem
 Spezialpolym

er 
beschäftigt. N

ach einer einführenden Produktschu-
lung durch den Bereich BU

 PV
B technical der K

uraray 
hatten die Teilnehm

er freie Bahn: So entstanden 
völlig neue A

nw
endungen für den W

erkstoff. 

„D
ie Q

ualität der A
rbeiten der Studenten ist aus-

nahm
slos sehr hoch: Sehr kreative und innovative 

Lösungen w
urden erdacht, untersucht, visualisiert 

und präsentiert. D
ie ersten M

arktuntersuchungen 
und aufgezeigten Business C

ases sind als A
usgangs-

punkt für w
eitere A

rbeiten sehr gut geeignet“, m
eint 

D
r. Robert Fuss, H

ead of BU
 PV

B. D
ie Teilnehm

er 
w

iederum
 bekam

en die M
öglichkeit, Einblicke in 

große U
nternehm

en zu gew
innen. Ein Zitat: „D

ie 
Spring School bot m

ir die C
hance, m

ich früh m
it den 

H
erausforderungen von globalen Playern auseinan-

derzusetzen und Feedback aus U
nternehm

enssicht 
zu bekom

m
en!“

 
 Vom

 Erfahrungsschatz profi
tieren – 

Speedm
entoring der W

issensfabrik 

G
ründer fragen erfahrene M

anager direkt um
 Rat: 

G
em

einsam
 m

it U
nternehm

erTU
M

 und der BA
SF SE 

entw
ickelte die W

issensfabrik das Projekt „Speed-
m

entoring“. Start-ups aus allen Branchen bekom
m

en 
dabei die C

hance, ihr U
nternehm

en zu präsentieren 
und ihrem

 persönlichen M
entor anschließend ganz 

konkrete Fragen dazu zu stellen.

D
avon profitieren nicht nur die Jungunternehm

er –  
auch die M

entoren gew
innen: „D

as Speedm
entoring 

gibt m
ir die M

öglichkeit, m
ich aus m

einem
 Tages-

geschäft herauszunehm
en und über den Tellerrand 

zu blicken. D
urch die gem

einsam
e A

rbeit m
it den 

Start-ups kann auch ich m
eine K

om
petenzen w

eiter-
entw

ickeln“, m
eint O

liver M
ühlisch, einer der M

en-
toren von BA

SF. 

Expertenw
issen im

 Stundentakt – G
ründer 

profitieren im
 Speedm

entoring der W
issens-

fabrik vom
 Erfahrungsschatz von M

anagern 
in einem

 persönlichen G
espräch.

Start-ups
Start-ups
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START-UPS

REFERENZEN NUTZEN
A

ls unbekannte Player am
 M

arkt stellen junge U
nter-

nehm
en für K

unden und G
eschäftspartner ein Risiko 

dar: H
ält das angebotene Produkt, w

as es verspricht? 
W

ie sieht der M
arkt dafür w

irklich aus? Ist das G
rün-

derteam
 vertrauensw

ürdig? U
m

 das Vertrauen m
ög-

licher Partner, Investoren und K
unden zu gew

innen, 
sind Referenzen unerlässlich. 

K
ooperationspartner können als Referenz auftreten 

und K
ontakte erleichtern. D

arüber hinaus gibt es 
unterschiedliche M

öglichkeiten der Zusam
m

enarbeit: 

MENTORING
Erfahrene M

anager begleiten G
ründer und stehen 

bei unternehm
erischen Fragen m

it Rat und W
issen 

zur Seite. 

GEMEINSAME MESSEAUFTRITTE
Start-ups können bei gem

einsam
en M

esseauftritten 
ihre Produkte an den M

esseständen etablierter U
n-

ternehm
en präsentieren – und so nicht nur finanziell, 

sondern auch in der A
ußenw

ahrnehm
ung davon 

profitieren. 

TECHNOLOGIEGESPRÄCHE
G

espräche zu konkreten technologischen Ideen 
und m

öglichen Innovationen helfen Start-ups, ihre 
K

om
petenzen zu form

ulieren und optim
al zu posi-

tionieren.

GEMEINSAME FORSCHUNGSPROJEKTE
D

ie A
rbeit an gem

einsam
en w

issenschaftlichen Pro-
jekten schafft auf beiden Seiten Vertrauen – die Basis 
für w

eitere K
ooperationen.

M
etaio lässt dank neuester Bilderkennungs-

technologie M
enschen einen kühlen K

opf 
bew

ahren und bringt dafür Sm
artphones ins 

Schw
itzen.

 
 G

em
einsam

 visionär – das Start-up  
M

etaio forscht m
it Partnerunternehm

en

D
r. Thom

as A
lt gründete 2003 zusam

m
en m

it Peter 
M

eier die M
etaio G

m
bH

. A
ls w

eltw
eit führendes U

n-
ternehm

en im
 Bereich A

ugm
ented Reality konzipiert 

und entw
ickelt M

etaio Softw
areprodukte für visuell 

interaktive Lösungen zw
ischen der virtuellen und der 

realen W
elt. 

W
elche Bedeutung hatten Forschungsprojekte 

m
it etablierten U

nternehm
en für die Entw

ick-
lung von M

etaio?
D

r. Thom
as A

lt: „In den ersten Jahren haben w
ir 

unser Start-up fast ausschließlich m
it Entw

icklungs-
projekten finanziert – m

eist für die Industrie, aber 
auch für öffentlich finanzierte Forschungsprojekte 
von Bund, Ländern oder der EU

. Bei öffentlichen 
Forschungsprojekten w

ird m
eist zusam

m
en m

it 
einem

 K
onsortium

 aus U
nternehm

en geforscht. D
ies 

erm
öglichte uns, K

ontakte zu m
ehreren U

nterneh-
m

en aufzubauen und uns am
 M

arkt zu profilieren.“ 

W
ie entstehen solche Entw

icklungsprojekte?
D

r. Thom
as A

lt: „D
urch m

eine berufliche Ver-
gangenheit kannte ich bereits A

nsprechpartner 
für Forschung und Vorfeldentw

icklung bei einigen 
relevanten U

nternehm
en. W

ir sind auf sie zugegan-
gen und haben gem

einsam
e Forschungsprojekte 

angeboten. D
ie Projekte w

aren als Referenz extrem
 

w
ichtig – dadurch bekam

en w
ir dann relativ schnell 

w
eitere A

nfragen. M
ehr, als w

ir eigentlich bearbei-
ten konnten! U

nd auch heute kom
m

en die K
unden 

vorw
iegend auf uns zu.“

W
ie kann m

an sich eine solche Zusam
m

enarbeit 
vorstellen?
D

r. Thom
as A

lt: „In der Industrie ist der K
unde 

K
önig: M

an entw
irft einen Prototyp, und der K

unde 
sagt, w

elche Idee ihn stört oder w
as er gut findet. 

Bei den öffentlichen Forschungsprojekten gibt es 
klare Regularien und A

bschlussberichte, die veröf-
fentlicht w

erden.“

W
as w

aren die größten Schw
ierigkeiten? 

D
r. Thom

as A
lt: „D

ie schw
ierigste Frage ist ganz 

klar: W
em

 gehört w
as? Sobald es um

 geistiges 
Schutzrecht geht, ist es extrem

 heikel! N
atürlich 

m
uss auch das bereits bestehende W

issen geschützt 
w

erden.“

K
ann m

an dies rechtlich regeln?  
Beispielsw

eise durch Entw
icklerverträge?

D
r. Thom

as A
lt: „Spezielle Entw

icklerverträge sind 
unrealistisch. Bis heute ist für uns und unsere Partner 
die A

bgrenzung zw
ischen G

rundsoftw
arem

odul und 
A

pplikation ein Problem
. A

ls N
euling m

uss m
an A

us-
schreibungsunterlagen und spezielle Verträge m

eist 
akzeptieren. Selten halten nach einer gem

einsam
en 

Forschungsarbeit beide U
nternehm

en ein Patent 
oder Schutzrecht, da dies m

eist einen zu hohen Ver-
w

altungsaufw
and bedeuten w

ürde. M
an einigt sich 

stattdessen darauf, dass eine Partei das Patent hält 
und der anderen das N

utzungsrecht gew
ährt w

ird.“

11
Start-ups
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START-UPS

PILOTKUNDEN AKQUIRIEREN 
D

ie ersten A
ufträge durch Pilotkunden sind für Start-

ups nicht nur finanziell im
m

ens w
ichtig: N

ur anhand 
qualifizierten Feedbacks der K

unden kann ein inno-
vatives Produkt oder eine neuartige D

ienstleistung 
spezifiziert und optim

iert w
erden und so erfolgreich 

am
 M

arkt bestehen. 

D
ie Zusam

m
enarbeit m

it einem
 K

ooperationspartner 
als Pilotkunde kann dabei unterschiedlich ausgestal-
tet sein: 

GEMEINSAME KONZEPTENTWICKLUNG
Start-ups bekom

m
en bei der Entw

icklung ihres K
on-

zepts w
ichtigen Input des etablierten U

nternehm
ens.

PRODUKTTESTS DURCH EXPERTEN
Etablierte U

nternehm
en haben die Ressourcen, die 

technologischen Lösungen von Start-ups praxis-
nah zu erproben – m

it diesem
 Feedback kann die 

Innovation an die tatsächlichen K
undenbedürfnisse 

angepasst w
erden.

PROTOTYPEN UND KONZEPTE
Im

 Rahm
en großer Innovationsprojekte etablierter 

U
nternehm

en können Start-ups ihre Ideen einbrin-
gen und m

it M
odellen und Prototypen visualisieren – 

das nutzt nicht nur den G
ründern, sondern auch den 

U
nternehm

en, die m
it diesen innovativen Produkten 

oder D
ienstleistungen ihre Zukunftskonzepte w

eiter-
entw

ickeln können. 

PILOTPROJEKTE
Start-ups können ihr Produkt, aber auch ihr Spezial-
w

issen in Innovationsprojekten m
it etablierten U

n-
ternehm

en lukrativ einsetzen und w
eiterentw

ickeln. 
D

abei sollten sie aber den rechtzeitigen W
echsel vom

 
Service- zum

 Produktanbieter nicht verpassen! 

 
 G

em
einsam

 zum
 schnellen Elektrofahr-

zeug – Roding A
utom

obile kooperiert 
m

it Siem
ens

Im
 Rahm

en eines Forschungsprojekts zum
 Them

a 
Elektrom

obilität kooperierte die Roding A
utom

obile 
G

m
bH

 m
it der Siem

ens A
G

: D
ank der leichten und 

m
odularen C

arbon-Leichtbauw
eise eignet sich der 

innovative Sportw
agen des Start-ups besonders gut, 

um
 die alternativen A

ntriebe von Siem
ens zu inte-

grieren und zu testen. So entstand gem
einsam

 der 
Roding Roadster Electric. Robert M

aier ist G
ründer 

und G
eschäftsführer der Roding A

utom
obile G

m
bH

. 

W
ie entstand das gem

einsam
e Pilotprojekt? 

Robert M
aier: „In diesem

 Fall kam
 Siem

ens auf uns 
zu: Sie haben uns bei einem

 Test auf einem
 Flugplatz 

angesprochen. U
nsere Ö

ffentlichkeitsarbeit hat sich 
also ausgezahlt – dadurch kannten viele Firm

en 
der Branche Leichtbau und Fahrzeugbau uns und 
unser Produkt bereits. Siem

ens C
orporate Techno-

logy suchte zu dem
 Zeitpunkt eine Plattform

 für ihr 
neues Forschungsprojekt. U

nser Sportw
agen Roding 

Roadster hat sich aufgrund seines extrem
 leichten 

G
ew

ichts und seiner m
odularen Bauw

eise als Platt-
form

 angeboten.“

Inw
iefern profi

tierte Siem
ens von der  

Roding-Plattform
?

Robert M
aier: „Bei dem

 Projekt ging es darum
, 

sow
ohl eine neue Fahrzeugarchitektur als auch einen 

innovativen Radnabenantrieb zu entw
ickeln und zu 

testen. Siem
ens suchte einen Partner jenseits der 

großen A
utom

obilunternehm
en, um

 w
ährend der 

Entw
icklung unabhängig zu bleiben. Es sollte ein 

Partner sein, der flexibel Ä
nderungsw

ünsche m
öglich 

m
acht. U

nser Team
 konnte sich schnell an flexible 

A
nforderungen anpassen. G

em
einsam

 verbinden w
ir 

so die Zukunftsthem
en Faserverbundleichtbau und 

Elektrom
obilität.“

W
as w

ar Ihr größter N
utzen aus der  

Zusam
m

enarbeit? 
Robert M

aier: „In der Endphase der Entw
icklung 

unseres Fahrzeugs im
 Rahm

en dieses konkreten 
Engineering-A

uftrags w
ar natürlich U

m
satz w

ichtig. 
A

ußerdem
 haben w

ir enorm
 davon profitiert, so früh 

professionell agieren zu m
üssen und zu sehen, dass 

auch etablierte U
nternehm

en Einheiten haben, die 
innovativ denken, kurze Entscheidungsw

ege haben 
und m

utig neue D
inge w

agen. D
ie Verantw

ortlichen 
bei Siem

ens hatten Verständnis für die Entw
icklung 

von Prototypen – das hat auch uns geholfen!“ 

U
nd w

as w
ar Ihr w

ichtigstes Learning?
Robert M

aier: „W
ir konnten ganz klar unsere K

ern-
kom

petenz schärfen: W
ir fokussieren uns darauf, 

ein Experte für strukturverstärkenden Faserverbund-
leichtbau zu sein. W

ir konnten zudem
 lernen, w

as 
große U

nternehm
en schätzen: eine kom

petente, 
flexible und innovative M

annschaft, die m
it tollem

 
Einsatz gem

einsam
 D

inge löst. D
ies ist ein W

ert, den 
m

an auch großen U
nternehm

en verkaufen kann!“ 

D
er Roding Roadster Electric fährt dank  

zw
eier Radnabenm

otoren bei m
inim

alem
 

G
ew

icht der K
onkurrenz m

it bis zu 2500 N
m

 
D

rehm
om

ent davon.
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START-UPS

RESSOURCEN NUTZEN 
U

m
 ein U

nternehm
en aufzubauen, braucht es 

Ressourcen und K
now

-how
 in den unterschiedlichs-

ten Bereichen. D
a G

ründer häufig keine oder w
enig 

M
anagem

ent- und Branchenerfahrung haben, fehlt 
im

 Start-up oftm
als w

ichtiges K
now

-how
. Für junge 

U
nternehm

en ist es jedoch sow
ohl finanziell w

ie 
auch zeitlich sehr aufw

endig, dieses W
issen, eine 

solide Infrastruktur sow
ie Vertriebsnetzw

erke selbst 
aufzubauen.

D
urch die K

ooperation m
it bestehenden U

nterneh-
m

en bekom
m

en Start-ups Zugang zu den dringend 
benötigten Ressourcen. D

ie N
utzung kann dabei 

ganz unterschiedlich gestaltet sein: 

GEMEINSAME TRAININGS
G

ründer können an den W
eiterbildungen etablierter 

U
nternehm

en teilnehm
en oder in gem

einsam
 orga-

nisierten und gestalteten Trainings ihr K
now

-how
 

erw
eitern.

VERTRIEBSKOOPERATIONEN
Start-ups können das bestehende D

istributionsnetz 
etablierter U

nternehm
en nutzen, um

 ihr Produkt 
separat oder im

 Bündel m
it den Leistungen des 

Partners zu vertreiben. D
abei profitieren aber nicht 

nur die G
ründer: D

er strategische M
ehrw

ert aus dem
 

erw
eiterten A

ngebot nutzt auch den etablierten 
U

nternehm
en!

GEMEINSAME ENTWICKLUNGSPROJEKTE
Etablierte U

nternehm
en haben die nötige und kos-

tenintensive Infrastruktur, um
 Forschungs- und Ent-

w
icklungsprojekte optim

al durchführen zu können – 
gem

einsam
e Projekte eröffnen Start-ups den Zugang 

zu diesen Laboren und Produktionsstätten. 

LIZENZIERUNG VON PATENTEN
Start-ups erhalten günstige oder kostenlose Lizenzen 
für die Patente etablierter U

nternehm
en. 

 
 K

ooperationen öffnen Türen – 
baim

os technologies arbeitet  
m

it M
arquardt zusam

m
en

D
as 2006 gegründete U

nternehm
en baim

os tech-
nologies öffnet m

it dem
 Sm

artphone Tür und Tor: 
Philipp Spangenberg und M

arkus W
eitzel entw

ickel-
ten die BlueID

-Technologie, die Sm
artphone-A

pps 
zum

 digitalen Schlüsselbund m
acht. Schon seit 2007 

arbeiten die G
ründer eng m

it dem
 A

utom
obilzulie-

ferer M
arquardt zusam

m
en und eröffneten sich so 

neue C
hancen. D

r. H
arald M

arquardt ist Sprecher der 
G

eschäftsführung (C
EO

) der M
arquardt G

ruppe.

W
ie ist der K

ontakt zustande gekom
m

en?
Philipp Spangenberg: „A

uf dem
 M

itgliedertag der 
W

issensfabrik 2007 bekam
en w

ir die C
hance, uns 

und unser Produkt vorzustellen. D
araufhin hat uns 

der dam
alige G

eschäftsführer und heutige Beirat 
M

atthias M
arquardt angesprochen.“

W
ie sahen die ersten Schritte der Zusam

m
en-

arbeit aus?
D

r. H
arald M

arquardt: „N
achdem

 w
ir das Potenzial 

in baim
os technologies erkannt hatten, bezog sich 

die Zusam
m

enarbeit anfangs auf die Entw
icklung 

einer M
arktstrategie für die A

utom
obilindustrie und 

den A
ufbau eines D

em
onstrationsfahrzeugs. W

ir 
konnten m

it unserem
 K

now
-how

 im
 Bereich der 

technischen M
arktanforderungen und der Strategie-

um
setzung unterstützen. A

uch von unserem
 w

eitrei-
chenden N

etzw
erk zu nam

haften H
erstellern konnte 

baim
os technologies profitieren.“

W
as w

aren die größten H
ürden, und w

ie haben 
Sie diese überw

unden?
D

r. H
arald M

arquardt: „G
ezw

ungenerm
aßen 

fehlt einem
 U

nternehm
en m

it jungen G
ründern 

Erfahrung. D
aher lag es an uns, das Verständnis für 

qualitative und zeitliche A
nforderungen speziell in 

der A
utom

obilindustrie zu schaffen.“

Philipp Spangenberg: „Ja. A
ls größte H

erausforde-
rung haben sich die starken zeitlichen U

nterschiede 
der Entw

icklungszyklen zw
ischen Fahrzeugen und 

A
pps herauskristallisiert. D

urch die Erfahrung und 
die professionelle Vorgehensw

eise ist es uns heute 
m

öglich, in dieser herausfordernden U
m

gebung zu-
kunftsorientierte A

nsätze nachhaltig zu verfolgen.“

W
elche Vorteile bietet M

arquardt als Fam
ilien-

unternehm
en für junge U

nternehm
en w

ie 
baim

os technologies?
D

r. H
arald M

arquardt: „In G
roßkonzernen gibt 

es überw
iegend starre Strukturen und Entschei-

dungszyklen. D
esw

egen scheuen sie das Risiko, m
it 

neuen Ideen und jungen U
nternehm

en, die teilw
eise 

kaum
 Referenzen vorzuw

eisen haben, zusam
m

en-
zuarbeiten. W

ir sind an dieser Stelle offener, haben 
allerdings auch im

m
er kom

m
uniziert, dass die 

finanziellen Ressourcen lim
itiert sind. D

urch unsere 
flachen H

ierarchien und den direkten K
ontakt zu den 

Entscheidungsträgern auf technischer und kauf-
m

ännischer Ebene funktioniert die K
om

m
unikation 

m
it baim

os technologies einfacher, schneller und 
persönlicher.“

W
ie hat baim

os technologies von der  
Zusam

m
enarbeit profi

tiert?
Philipp Spangenberg: „D

ie größten N
utzen w

aren 
sicherlich der direkte Zugang zu speziellem

 Bran-
chenw

issen und die w
esentlich gesteigerte Sichtbar-

keit unseres U
nternehm

ens im
 M

arkt. Im
 Bereich der 

M
obility Services stehen große Schritte unm

ittelbar 
bevor. W

ir dürfen uns freuen, die Früchte der ge-
m

einsam
en A

rbeit bald zu ernten.“

baim
os technologies lässt A

utoschlüssel alt 
aussehen und Sm

artphones m
it Fahrzeugen 

kom
m

unizieren. D
urch die BlueID

-Technologie 
können beispielsw

eise Fahrzeuge gestartet, 
Schranken geöffnet, Beleuchtungssystem

e 
gesteuert und Serverräum

e verschlossen 
w

erden.
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START-UPS

TECHNOLOGIEPARTNER FINDEN
Insbesondere technologiegetriebene Start-ups 
benötigen oftm

als Sonderfertigungen und speziel-
le W

erkstoffe in kleinen M
engen. D

as stellt junge 
U

nternehm
en vor im

m
ense Problem

e: Für Zulieferer 
lohnt es sich selten, ihre A

ngebote bei geringen 
Bestellm

engen speziellen K
undenw

ünschen anzupas-
sen. So ist es für Start-ups häufig schw

ierig und sehr 
teuer, die benötigten M

aterialien zu bekom
m

en –  
insbesondere, da es vielen Start-ups zu Beginn 
schw

er fällt, frühe Zahlungsziele zu erfüllen.

H
ier kann eine Technologiepartnerschaft in vielerlei 

H
insicht helfen:

TECHNOLOGIEBERATUNG
Start-ups haben oftm

als keine oder nur w
enig Erfah-

rung m
it speziellen W

erkstoffen und deren Verar-
beitung – dabei können die Experten des etablierten 
U

nternehm
ens, m

it ihrer Beratung w
eiterhelfen.

 LIEFERUNG VON SONDERFERTIGUNGEN
D

ie enge Zusam
m

enarbeit m
it etablierten Partnern 

erleichtert die Bestellung von Sonderfertigungen 
oder Spezialm

aterial in kleinen M
engen.

GEMEINSAME GRUNDLAGENFORSCHUNG
Langfristige und strategische Forschungsprojekte 
stellen die Basis für eine spätere K

ooperation dar und 
steigern auf beiden Seiten die Innovationskraft. 

INNOVATIONS-OUTSOURCING
N

icht im
m

er können unternehm
enseigene Innova-

tionen innerhalb der Strukturen eines etablierten 
U

nternehm
ens um

gesetzt w
erden – hier können U

n-
ternehm

en ausgründen oder Start-ups einspringen. 
U

nternehm
en haben so die C

hance, an w
ichtigen 

Trends teilzuhaben, ohne ihre K
ernressourcen zu 

erschöpfen.

 
 Clever unterw

egs m
it Evation – 

FA
ZU

A
 entw

ickelt „evation“,  
das A

ntriebssystem
 für E-Bikes

M
arcus Schlüter ist C

o-G
ründer der FA

ZU
A

 G
m

bH
.

W
elche Erfahrungen haben Sie m

it  
K

ooperationen gem
acht?

M
arcus Schlüter: „W

ir haben früh m
it etablier-

ten U
nternehm

en in der technischen Entw
icklung 

zusam
m

engearbeitet und konnten sehr vom
 K

now
-

how
 unserer Partner profitieren. D

as w
ar eine große 

H
ilfe!“

W
elchen N

utzen hatten Sie von diesen  
K

ooperationen?
M

arcus Schlüter: „U
nsere Partner haben uns zum

 
Teil pro bono unterstützt. Beispielsw

eise m
it kostenlo-

sen Prototypen sow
ie kostenloser Entw

icklungsbera-
tung. D

ie Kooperationen w
aren sehr eng und w

erden 
heute noch fortgeführt.“

G
ibt es w

eitere A
spekte, die Sie gelernt haben?

M
arcus Schlüter: „W

ir hatten zu Beginn eine K
o-

operation m
it einem

 Industriepartner angestrebt, den 
w

ir als Pilotkunden und Entw
icklungspartner unseres 

A
ntriebssystem

s gew
innen w

ollten. D
a dieser bereits 

schlechte Erfahrungen m
it Start-ups gem

acht hatte, 
kam

 letztendlich keine K
ooperation zustande. M

an 
sollte sich O

ptionen schaffen, um
 nicht von einzel-

nen Partnern abhängig zu sein, und diese C
hancen 

dann ergreifen. Bei all unseren K
ooperationen haben 

w
ir gelernt, professionell zu interagieren, beispiels

w
eise konkrete Vereinbarungen festzuhalten, einen 

Projektplan zu erstellen oder Verträge aufzusetzen.“

W
elche Tipps haben Sie für junge G

ründer?
M

arcus Schlüter: „M
an m

uss ein gew
isses Risiko 

eingehen, m
an m

uss die Türen ein bisschen öffnen, 
dam

it es überhaupt interessant w
ird für den K

oope-
rationspartner und Vertrauen aufgebaut w

erden 
kann. D

ann gilt: M
an m

uss sich so präsentieren, 
w

ie m
an ist, und kein unrealistisches Bild von seiner 

eigenen Leistungsfähigkeit zeichnen – das führt nur 
zu unbefriedigten Erw

artungen.“

 
 U

nseren Partnern auf Lieferantenebene 
verdanken w

ir viel: Sie haben früh an 
uns geglaubt, haben uns M

aterial zur 
Verfügung gestellt und sind K

oopera-
tionen m

it uns eingegangen. So eine 
langfristig orientierte Partnerschaft ist 
für beide Seiten gew

innbringender als 
ein rein preisgetriebener Lieferanten-
w

echsel pro Q
uartal.  

D
r. A

ndreas Sichert, G
ründer der O

rcan 
Energy G

m
bH

 
 D

ie Stangl &
 K

ulzer G
ruppe hat uns nicht 

nur fi
nanziell unterstützt. W

ir erhielten 
auch fertigungstechnisches K

now
-how

. 
Robert M

aier, G
ründer und G

eschäftsführer 
der Roding A

utom
obile G

m
bH

Evation elektrisiert sportliche Freizeitbiker 
durch einen in den Rahm

en integrierbaren 
A

ntriebspack – eine kom
pakte A

ntriebseinheit 
m

it M
otor, Elektronik und A

kku. D
as G

etriebe 
sitzt gut versteckt im

 K
urbellager und w

iegt 
w

eniger als 1kg. D
er A

kkustand w
ird über 

ein D
isplay am

 Lenker abgelesen. 2015 sollen 
die ersten A

ntriebe verfügbar sein, 2016 sind 
dann kom

plette Bikes im
 H

andel.
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START-UPS

WACHSTUM SICHERN
W

achstum
 braucht K

apital, doch den m
eisten G

rün-
dern fehlt es an finanziellen M

itteln. N
eben Frem

d-
kapital und W

agniskapital gibt es für junge U
nter-

nehm
en auch die M

öglichkeit, ihre Finanzierung 
durch C

orporate Venture C
apital (C

V
C

) zu sichern. 
D

abei investieren etablierte U
nternehm

en über ihre 
C

V
C

-Einheiten oder ihre M
ergers &

 A
cquisitions-A

b-
teilungen direkt in Start-ups, die für sie strategische 
Relevanz haben. 

D
erartige Beteiligungen können unterschiedlich 

ausgestaltet sein: 

AUFSICHTSRATSMANDATE
Erfahrene M

anager des Partnerunternehm
ens stehen 

als Beirat oder A
ufsichtsrat den G

ründern zur Seite, 
beraten bei w

ichtigen strategischen Entscheidungen 
und stellen w

ertvolle K
ontakte her. 

INVESTITION IN VC-FONDS
Bei einer indirekten Investition von U

nternehm
en 

über externe V
C

-G
esellschaften dienen die Fonds-

m
anager als Brückenbauer zw

ischen jungen und 
etablierten U

nternehm
en.

JOINT VENTURES
D

ank eines gem
einsam

en Joint Ventures kann das 
unternehm

erische Risiko für beide Seiten reduziert 
w

erden. 

DIREKTE BETEILIGUNG
G

ründer profitieren nicht nur finanziell, sondern 
auch von der Erfahrung des etablierten U

nterneh-
m

ens, das durch seine Venture-C
apital-Sparten 

direkt investiert.

 
 Frisches G

eld für sm
arte Energie – 

E.O
N

 investiert in das Start-up O
rcan 

Energy

Strom
 aus A

bw
ärm

e – m
it dieser Idee starteten 2008 

die G
ründer der O

rcan Energy G
m

bH
. Sie entw

i-
ckelten eine Technologie, m

it der sich A
bw

ärm
e aus 

Industrie und Verkehr noch besser und kom
pakter 

zur Strom
gew

innung nutzen lässt. N
ach Ende der 

Förderung durch den EX
IST-Forschungstransfer 

brauchte die A
usgründung aus der Technischen U

ni-
versität M

ünchen finanzielle M
ittel, um

 die Entw
ick-

lung ihrer innovativen O
RC

-Technologie fertigzu-
stellen. D

ie E.O
N

 SE baute zu diesem
 Zeitpunkt ihre 

Venture-C
apital-Strategie w

eiter aus – m
it dem

 ganz 
klaren Fokus auf dezentrale und neuartige Ener-
gietechnologien. So investierte das U

nternehm
en 

nach ersten Erfolgen 2013 in das vielversprechende 
Start-up und dessen Technologie. D

urch den Einstieg 
erhält E.O

N
 Zugang zu innovativen Energielösungen 

und kann das eigene A
ngebotsspektrum

 erw
eitern. 

O
rcan Energy w

iederum
 profitiert nicht nur finanziell 

von seinem
 neuen Investor: D

as Start-up-U
nter-

nehm
en bekom

m
t Zugang zum

 breiten K
now

-how
 

des großen Partners und zu dessen N
etzw

erk. „W
ir 

helfen unseren neuen Partnerunternehm
en, unsere 

M
arkterfordernisse zu verstehen, und erm

öglichen 
ihnen den Zugang zu unserer Infrastruktur und un-
seren M

ärkten“, sagt D
r. U

rban K
eussen, Senior V

ice 
President Technology &

 Innovation bei E.O
N

.

 
 D

ie K
ooperation m

it K
inshofer, einem

 
A

nbieter für Ladekran- und Baggeran-
baugeräte, w

ar für uns sehr erfolgreich. 
W

ir konnten unsere innovative Bagger-
steuerung auf dessen M

essestand auf 
der baum

a 2013 ausstellen und haben 
von K

inshofers K
now

-how
 und guten 

Referenzen profi
tiert. Für K

inshofer 
w

urde der gem
einsam

e M
esseauftritt 

ein großer Erfolg. D
er gem

einsam
 konzi-

pierte M
esseauftritt m

it Vorführbagger 
entw

ickelte sich zu einem
 w

ahren Pub-
likum

sm
agnet, da jeder M

essebesucher 
sow

ohl die K
inshofer-Produkte als auch 

unsere innovative Baggersteuerung 
an einem

 echten Bagger ausprobieren 
konnte. A

uf dem
 G

ebiet der Steuerungs-
technik für m

obile A
rbeitsm

aschinen 
konnte Vem

con sein K
now

-how
 einbrin-

gen und D
etailfragen der M

essebesu-
cher beantw

orten. 
Bakir K

reso, C
FO

 M
arketing &

 Sales der 
Vem

con U
G

, W
EC

O
N

O
M

Y-G
ew

inner 2013

Eine K
ooperation bietet auch für etablierte U

n-
ternehm

en C
hancen – m

ehr dazu lesen Sie in der 
anderen H

älfte des H
andbuchs!

O
rcans kom

pakte Technologie verw
andelt 

heiße Luft in Elektrizität und hilft so beim
 

Energie- und G
eldsparen. D

urch O
rcans  

ePack kann Strom
 frei von C

O
2  direkt an  

A
bw

ärm
equellen, beispielsw

eise in Indust-
rieanlagen erzeugt w

erden und Energie so 
recycelt w

erden.
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START-UPS KOOPERATIONEN  
VORBEREITEN
K

ooperationen bieten viele C
hancen – aber natürlich 

auch einige U
nsicherheiten für beide Seiten. O

bw
ohl 

jede Zusam
m

enarbeit zw
ischen Start-ups und etab-

lierten U
nternehm

en individuell gestaltet w
ird, gibt 

es H
erausforderungen, m

it denen sich die m
eisten 

Partner von A
nfang an befassen sollten. W

enn Start-
ups eine K

ooperation in die W
ege leiten w

ollen, 
sollten sie einige D

inge beachten:

ZIELE BESTIMMEN UND AUFMERKSAMKEIT GEWINNEN
Zunächst ist es für G

ründer w
ichtig, sich über die 

eigenen Ziele im
 K

laren zu sein: W
as m

öchte m
an 

m
it einer K

ooperation erreichen? W
as erw

artet m
an 

sich davon? M
it einem

 spannenden Prototyp oder 
Produkt und öffentlichen A

uftritten können Start-ups 
anschließend die nötige A

ufm
erksam

keit erzeugen – 
auch bei m

öglichen K
ooperationspartnern!

ANSPRECHPARTNER FINDEN UND VERSTEHEN
O

ftm
als ist es für junge G

ründer schw
ierig, in großen 

U
nternehm

en den passenden A
nsprechpartner für 

sich und ihre Idee zu identifizieren und diesen richtig 
anzusprechen. A

ußerdem
 ist es w

ichtig, den Partner 
und sein U

m
feld zu verstehen – im

m
erhin arbeiten 

Start-ups und etablierte U
nternehm

en häufig voll-
kom

m
en unterschiedlich. 

POSITION BESTIMMEN UND VERHANDLUNGEN PLANEN
G

ründer sollten sich frühzeitig im
 Team

 G
edanken 

m
achen, w

ie ihr Verhandlungsspielraum
 aussieht 

und w
er in w

elcher Rolle bei den Verhandlungen 
dabei ist. A

ußerdem
 gilt es abzuw

ägen, w
ie viele 

Inform
ationen zu ihrer innovativen Idee sie w

ann 
und m

it w
em

 teilen, um
 sich einerseits zu schützen 

und andererseits eine Zusam
m

enarbeit überhaupt 
m

öglich zu m
achen. 

VERHANDLUNGEN FÜHREN UND ABSCHLIESSEN
O

b Verhandlungen erfolgreich verlaufen oder nicht, 
hängt sow

ohl von der inhaltlichen w
ie auch von der 

m
enschlichen Ebene ab. A

m
 Ende der Verhandlung 

sollten die Partner eine faire Zusam
m

enarbeit m
it 

Perspektiven für beide Seiten vereinbart haben.

ZIELE BESTIMMEN UND 
AUFMERKSAMKEIT GEWINNEN

D
ie erste Frage, die sich G

ründer stellen sollten, 
lautet: W

as w
ill ich m

it einer K
ooperation eigentlich 

erreichen? W
as sind m

eine Ziele für diese Zusam
-

m
enarbeit? 

D
azu zählen die eigenen Erw

artungen an das Ver-
handlungsergebnis und A

ngebote für den Partner, 
aber auch ganz klar, w

elche A
spekte für das junge 

U
nternehm

en verhandelbar und w
elche nicht ver-

handelbar sind. 

A
ußerdem

 gilt es, sich zu überlegen, w
elche U

nter-
nehm

en als Partner infrage kom
m

en können. D
abei 

sollten m
ögliche Partner nach strategischen G

esichts-
punkten gesucht und ausgew

ählt w
erden. U

nd nicht 
im

m
er ist der bekannteste N

am
e der Branche die 

beste W
ahl für das junge U

nternehm
en: Je nach Pro-

dukt, U
m

feld und den eigenen Zielen sind w
eniger 

naheliegende U
nternehm

en oft die besseren Partner. 

D
ie W

ahl des K
ooperationspartners ist nicht im

m
er 

leicht – anhand von M
arkteigenschaften kann die 

A
usw

ahl jedoch eingegrenzt und an die eigene 
strategische A

usrichtung angepasst w
erden. Infrage 

kom
m

en dabei sow
ohl Zulieferer oder A

bnehm
er des 

eigenen Produkts in K
ern- oder N

ischenm
ärkten als 

auch Technologiespezialisten oder Experten auf funk-
tionaler Ebene m

it speziellem
 Vertriebs- oder M

arke-
tingw

issen. Start-ups sollten im
 Vorfeld strukturiert 

Inform
ationen einholen, um

 ein gutes Verständnis 

für den potenziellen K
ooperationspartner zu bekom

-
m

en. D
ies beinhaltet beispielsw

eise die U
nterneh-

m
ensstrategie und die finanzielle Lage sow

ie den 
bisherigen U

m
gang des U

nternehm
ens m

it Start-ups. 
D

azu können G
ründer auch Referenzen bei anderen 

Start-ups einholen. A
uf Basis dieser Inform

ationen 
kann der K

reis an m
öglichen zukünftigen Partnern 

eingegrenzt w
erden. 

 Schließlich gilt es, die A
ufm

erksam
keit auf sich zu 

ziehen. D
enn G

ründer brauchen öffentliche A
uf-

m
erksam

keit für ihre Innovation – so können sie 
sich besser auf dem

 M
arkt positionieren und für ihre 

K
unden und potenziellen Partner an A

ttraktivität 
gew

innen. D
och als neuer und unbekannter Spieler 

ist das gar nicht so leicht! H
ier können A

uftritte auf 
Fachm

essen, Veröffentlichungen in w
issenschaftli-

chen Fachpublikationen sow
ie Teilnahm

en an Inno-
vations- und G

ründungsw
ettbew

erben helfen, die 
eigene Sichtbarkeit zu steigern. Leuchtturm

projekte, 
die das eigene Produkt em

otional interessant darstel-
len, helfen ebenfalls, sich attraktiv zu präsentieren, 
und nutzen so dem

 U
nternehm

enserfolg – auch 
w

enn sie nicht direkt zu U
m

satz führen! Ö
ffentliche 

A
ufm

erksam
keit für spannende Innovationen und 

ein kom
petentes G

ründerteam
 überzeugen nicht nur 

potenzielle Partner und zukünftige K
unden, sondern 

auch Investoren.
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START-UPS
ANSPRECHPARTNER FINDEN 
UND VERSTEHEN

Bei der A
nsprache großer und kom

plexer U
nterneh-

m
en kann es für junge G

ründer schw
ierig sein, den 

passenden A
nsprechpartner für sich zu identifizieren. 

Insbesondere, da sich die richtige Person je nach an-
gestrebtem

 Projekt auf verschiedenen H
ierarchiestu-

fen und in unterschiedlichen A
bteilungen befinden 

kann. 

Fachexperte, A
bteilungsleiter oder gar Vorstand – 

jeder A
nsprechpartner bietet für Start-ups Vorteile 

und N
achteile. D

ie einen sind zw
ar operativ m

it den 
betreffenden Them

en befasst, haben jedoch keine 
Entscheidungskom

petenzen. D
ie anderen hingegen 

sind m
it partieller oder auch voller Budget- und Ent-

scheidungsverantw
ortung ausgestattet, treffen aber 

vor allem
 strategische Entscheidungen. Es braucht 

U
nterstützer auf verschiedenen Ebenen, dam

it die 
Entscheidungen auch gut um

gesetzt w
erden. H

ier 
gilt es, genau abzuw

ägen, w
en m

an w
ie anspricht! 

D
enn auch die A

rt und W
eise der Erstkom

m
unikation 

m
uss auf den jew

eiligen A
nsprechpartner und seine 

Stellung im
 U

nternehm
en zugeschnitten sein. 

Start-ups sollten sich außerdem
 gleich zu Beginn 

überlegen, w
elchen Bedarf ihrer K

unden sie adressie-
ren w

ollen. N
ur so können sie den richtigen A

n-
sprechpartner auch zielgerichtet ansprechen und von 
den Vorteilen einer K

ooperation überzeugen.

D
ie Strukturen und Prozesse, aber auch die U

nter-
nehm

enskultur etablierter U
nternehm

en erscheinen 
Start-ups häufig intransparent. D

ie oft kom
plexen 

und langen Entscheidungsw
ege, die geringe Flexibi-

lität und die stark arbeitsteiligen Prozesse in großen 
U

nternehm
en stehen den Strukturen von Start-ups 

diam
etral gegenüber. G

ründer entw
ickeln nicht nur 

ihr Produkt oder ihre D
ienstleistung neu, sondern 

m
üssen in kürzester Zeit auch ein funktionstüch-

tiges U
nternehm

en aufbauen – dafür braucht es 
Flexibilität, schnelle Entscheidungen und oftm

als viel 
Pragm

atism
us und Im

provisationstalent.

U
m

 trotzdem
 eine erfolgreiche K

ooperation in die 
W

ege leiten zu können, m
üssen sich beide Partner 

dieser strukturellen U
nterschiede bew

usst sein und 
gem

einsam
 versuchen, die getroffenen Vereinbarun-

gen im
m

er w
ieder an die sich ändernden Rahm

enbe-
dingungen anzupassen. N

ur so kann jede Seite ihren 
Teil der Zusam

m
enarbeit auch erbringen!

 
 Im

 Labyrinth des K
onzerns – 

w
en Start-ups ansprechen sollten

Für Start-ups m
it ihren neuartigen Prozessen und 

Produkten ist es nicht im
m

er leicht, in den arbeitstei-
ligen Strukturen von U

nternehm
en den passenden 

A
nsprechpartner zu finden. A

ufgrund der verteilten 
K

om
petenzen ist es äußerst w

ichtig, gleichzeitig 
auf unterschiedlichen Ebenen und in verschiedenen 
Bereichen U

nterstützer zu gew
innen.

Im
 Rahm

en der K
ooperationsverhandlungen w

ird 
von der führenden Fachabteilung oft eine V

ielzahl 
w

eiterer Personen einbezogen: beispielsw
eise aus 

dem
 Einkauf, der Rechtsabteilung, der Q

ualitätssi-
cherung, der Strategieentw

icklung und der Ö
ffent-

lichkeitsarbeit. D
ieser interne A

bstim
m

ungsprozess 
kann aufw

endig und zeitintensiv sein!

Start-ups sollten versuchen, die A
ufgaben, den 

H
intergrund, die Befindlichkeiten und Interessen 

der involvierten Personen zu verstehen, und sich 
G

edanken m
achen, w

elchen A
rbeitsstil, w

elchen 
Entscheidungsspielraum

 und w
elche M

otivation alle 
Beteiligten haben. Tipp: Sie w

erden erfolgreicher 
sein, w

enn Sie m
it etablierten Strukturen arbeiten 

statt dagegen.

INTERESSEN
ENTSCHEIDUNGSMÖGLICHKEITEN

Topm
anage-

m
entebene 

(z. B. Vorstand)

Plant über langfristigen 
H

orizont
Bringt strategisch be- 
deutsam

e Projekte und 
Them

en voran
N

icht operativ involviert

Trifft finale Entscheidung
Verantw

ortet Budget
Steuert über M

itgliedschaft 
in Lenkungsausschuss /  
Sounding Board

Leitungsebene  
(z. B. H

aupt-
abteilungsleiter)

G
rundsätzliches Interesse an 

Innovation in zuständigem
 

Bereich
Treibt U

m
setzung von  

Fachthem
en

Begrenzt durch  
Budgetvorgaben
Schlägt Budgetverteilung  
auf Fachebene vor
Lenkt Projekte 

Fachebene 
(z. B. Projekt-
leiter)

Setzt innovative Ideen um
 

und arbeitet operativ m
it 

Partner zusam
m

en
M

anagt Lieferanten und 
Partner operativ (steuert  
z. B. Rechnungsstellung)

Besitzt Budgetverantw
or-

tung
Treibt operative U

m
setzung 

von Entscheidungen
Erarbeitet Vorschläge zu 
Innovationsprojekten an 
Fachebene

STRATEGISCHE PERSPEKTIVE

FACHPERSPEKTIVE
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START-UPS

POSITION BESTIMMEN UND 
VERHANDLUNGEN PLANEN

G
ründer sollten sich vor den Verhandlungen ihre 

eigene Position und die des potenziellen K
oopera-

tionspartners klarm
achen. Sie sollten sich m

it den 
folgenden Fragen zu den relevanten Spielern ausein-
andersetzen:

W
er sind die relevanten Spieler?

W
as sind ihre Ziele?

W
elche Problem

e, Bedrohungen und Risiken sehen 
sie, und w

ie w
ird dam

it um
gegangen?

W
ie groß ist das Investm

ent auf beiden Seiten?
 W

as sind Einflussfaktoren für eine Entscheidung?
W

elche Entscheidungsfreiheiten haben sie?
K

önnen sie den U
m

setzungserfolg beeinflussen?
W

ie lange brauchen sie, um
 zu handeln?

 W
ie und von w

em
 bekom

m
en sie Inform

ationen?
W

elchen W
ert ziehen sie aus dem

 G
eschäft?

W
ie hoch ist die U

nsicherheit für die Spieler?
W

elche Rahm
enbedingungen und w

elche w
eite-

ren Einflussgrößen sollten beachtet w
erden?

A
ußerdem

 ist es oft hilfreich, im
 Voraus die A

genda 
sow

ie das Setting bei den Verhandlungsgesprächen 
genau abzuklären. D

azu zählen neben Zeit und 
O

rt die Teilnehm
er, der Förm

lichkeitsgrad sow
ie die 

Präsentationen und sonstigen U
nterlagen, die beide 

Seiten m
itbringen w

erden.

Schließlich sollten sich junge U
nternehm

en ganz ge-
nau überlegen, w

ie viele Inform
ationen sie w

ann m
it 

w
em

 austauschen. D
enn jede Form

 der Zusam
m

en-
arbeit bedeutet, Inform

ationen preisgeben zu m
üs-

sen – und das oftm
als gleich zu Beginn! Im

m
erhin 

braucht der Partner Inform
ationen zum

 Produkt und 
zum

 U
nternehm

en, um
 das eigene Risiko sow

ie den 
M

ehrw
ert einer potenziellen K

ooperation abschätzen 
zu können. Etablierte U

nternehm
en m

üssen einen 
Eindruck von der fachlichen Expertise der G

ründer 
und der Leistungsfähigkeit der Innovation bekom

-
m

en, um
 sich auf eine K

ooperation einzulassen. Sind 
G

ründer dabei zu offen, besteht die G
efahr, dass 

ihre innovativen Ideen übernom
m

en w
erden. Teilen 

sie jedoch zu w
enige Inform

ationen, stagniert die 
Zusam

m
enarbeit. D

ie zentrale Frage ist: W
ie schützt 

m
an Innovationen und öffnet sich trotzdem

? 

HIER GILT:
N

ur eine von Beginn an vertrauensvolle und offene 
Zusam

m
enarbeit liefert für beide Parteien einen 

M
ehrw

ert und generiert Im
pulse auf beiden Seiten. 

W
erden jedoch schützensw

erte Inform
ationen, 

w
ie technische D

etails, offengelegt, sollten zuvor 
G

eheim
haltungsvereinbarungen unterschrieben 

w
erden. 

 
 A

us Fehlern lernen – Brainlab und 
die erste K

ooperation

Scheinbar den perfekten Partner fand Stefan V
ilsm

ei-
er für sein junges M

edizintechnikunternehm
en Brain-

lab: Ein U
S-am

erikanisches U
nternehm

en w
ollte die 

eigene Produktpalette m
it der Softw

are von Brainlab 
ergänzen und dem

 jungen G
ründer den M

arkteintritt 
in den U

SA
 erm

öglichen. Stefan V
ilsm

eiers com
-

putergestützte M
edizintechnik für m

inim
alinvasive 

Eingriffe fügte sich im
m

erhin perfekt in das Portfolio 
des großen U

nternehm
ens, das m

edizinische G
eräte 

für N
eurochirurgen entw

ickelt. Brainlab w
ieder-

um
 erhielt neben K

ontakten die M
öglichkeit, sich 

am
 Stand des großen Partners auf Fachm

essen zu 
präsentieren. D

och nach einiger Zeit m
erkte Stefan 

V
ilsm

eier: D
er Partner hatte die Produktidee von 

Brainlab kopiert und vertrieb diese nun unter dem
 

eigenen N
am

en. Sofort beendigte das Start-up die 
verm

eintliche Zusam
m

enarbeit – und stand nach 
fünf Jahren w

ieder am
 A

nfang. D
ennoch sieht C

EO
 

Stefan V
ilsm

eier auch Positives in diesem
 M

isserfolg: 

 
 In der Entw

icklung von Brainlab haben 
die kleinen K

atastrophen das U
nter-

nehm
en viel w

esentlicher geprägt als 
die großen Erfolge. A

us den Erfolgen 
der Vergangenheit resultiert kein Bonus 
für die Zukunft, aber Fehler verfolgen 
und verändern uns nachhaltiger. W

enn 
m

an es schafft, auch m
it blutiger N

ase 
w

ieder aufzustehen und w
eiterzulau-

fen, dann hat m
an das Potenzial, für 

sich selbst und sein U
nternehm

en viel 
zu erreichen.“ 
Stefan V

ilsm
eier, G

ründer und C
EO

 der 
Brainlab A

G
 

Start-ups m
üssen letzten Endes 

abw
ägen, ob eine K

ooperation 
für sie erstrebensw

ert ist oder 
nicht. Ü

bersteigen die C
han-

cen die Risiken, die sie dafür 
eingehen m

üssen? H
ier gilt: Es 

kom
m

t im
m

er auf den Einzelfall 
an, ob die Vor- oder N

achteile 
überw

iegen!

CHANCEN
 

KÖNNEN DIE ZIELE DER KOOPERA-
TION ERREICHT WERDEN? 

Expertise durch erfahrene  
M

itarbeiter und M
anager

Zusätzliche Ressourcen  
ohne hohe K

osten

W
eiterentw

icklung von  
Produkten gem

einsam
  

m
it Experten

Beleg der eigenen  
K

om
petenzen

Erw
eiterung der m

öglichen 
K

undenbasis

Positive A
ußenw

irkung

RISIKEN
SIND DIE RISIKEN DER  
KOOPERATION BEHERRSCHBAR? 

O
ffenlegung eigener Ideen

A
bhängigkeit von der  

K
ooperationsbereitschaft  

des U
nternehm

ens

H
oher A

ufw
and für das Start-up 

durch Zusam
m

enarbeit

M
ittel- / Langfristige Bindung

 

 

Brainlabs Softw
are sorgt dafür, dass chir-

urgische Eingriffe w
eniger einschneidende 

Erlebnisse w
erden. 

25
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START-UPS
VERHANDLUNGEN FÜHREN 
UND ABSCHLIESSEN

Bei einer Verhandlung geht es darum
, gem

einsam
 

das beste Ergebnis für beide Parteien zu erreichen –  
nicht darum

, einen G
egner zu besiegen! N

ur eine 
faire, partnerschaftliche und w

eitsichtige Verhand-
lung führt zu einer erfolgreichen K

ooperation.

Eine gute Verhandlung beginnt ganz grundsätzlich 
m

it der Vorstellung aller Teilnehm
er, einer A

bstim
-

m
ung zu Zw

eck und A
genda des Treffens und der 

Bestim
m

ung einer Person, die die Verhandlung 
schriftlich festhält. N

eben einer klaren K
om

m
unika-

tion und aktivem
 N

achfragen bei Verständnisschw
ie-

rigkeiten und U
nstim

m
igkeiten lassen sich Verhand-

lungen durch folgende M
ethoden noch erfolgreicher 

gestalten: 

KLÄRUNG DES MINIMALZIELS
A

lle Teilnehm
er sollten im

 Vorfeld intern ihr M
ini-

m
alziel sow

ie ihre sogenannte „Best A
lternative To 

A
 N

egotiated A
greem

ent“ (BATN
A

), also ihre O
ption 

im
 Falle des Scheiterns der Verhandlung, klären. 

A
ußerdem

 gilt es, sich die BATN
A

 des Verhandlungs-
partners zu überlegen: W

elchen Verhandlungsspiel-
raum

 hat er? W
as sind seine absoluten M

inim
alziele? 

KLÄRUNG DES OPTIMALZIELS
Besonders w

ichtig ist es, sich auch das „M
ost D

esired 
O

utcom
e“ (M

D
O

), also das eigene absolute W
unsch-

ergebnis, im
 Vorfeld zu überlegen und sich w

ährend 
der Verhandlungsführung zu orientieren. So entste-
hen oft die besten Verhandlungsergebnisse. 

Zum
 Ende des Treffens sollten die Ergebnisse der Ver-

handlung gem
einsam

 zusam
m

engefasst, schriftlich 
festgehalten und von beiden Parteien unterschrieben 
w

erden. Falls es kein Ergebnis gibt, sollte gem
einsam

 
das w

eitere Vorgehen besprochen w
erden: W

erden 
die Verhandlungen abgebrochen? O

der nur unter-
brochen, um

 intern Fragen zu klären? In diesem
 

Fall sollte ein konkreter Term
in für ein Folgetreffen 

vereinbart w
erden.

G
ibt es jedoch ein finales Ergebnis, gilt es nun, einen 

Vertrag auszuform
ulieren und zu unterschreiben: 

A
uf Basis der getroffenen Vereinbarungen erstellen 

die Rechtsabteilung oder A
nw

älte einen K
oopera-

tionsvertrag. D
ieser sollte D

efinitionen, A
nnahm

en, 
Leistungsbeschreibungen, Regelungen zur A

ufteilung 
der W

ertschöpfung, A
ufzählungen der Rechte und 

Pflichten sow
ie K

om
m

unikationsregeln beinhalten.

 
 Start-up m

it beeindruckendem
 D

reh-
m

om
ent – Tesla erobert m

it Partnern 
den M

arkt für Elektrom
obilität

W
er an Elektrom

obilität denkt, denkt an Tesla. D
as ist 

das Ergebnis einer system
atischen K

ooperationsstra-
tegie des jungen U

nternehm
ens: N

eben der G
ew

in-
nung des PayPal-G

ründers Elon M
usk als Investor 

und M
entor im

 Jahr 2004 und dem
 m

edienw
irksa-

m
en K

auf eines Roadsters ein Jahr vor Fertigstellung 
des A

utos per Vorkasse durch G
eorge C

looney ging 
Tesla verschiedene K

ooperationen m
it etablierten 

H
erstellern w

ie Lotus oder Toyota ein. 

2009 übernahm
 schließlich die D

aim
ler A

G
 einen 

A
nteil an Tesla und sicherte das Fortbestehen der 

jungen Firm
a: „O

hne D
aim

ler gäbe es Tesla heute 
nicht m

ehr“, sagte Elon M
usk, C

EO
 von Tesla, 2013 

in einem
 Interview

 m
it der „ZEIT“.

G
enauso w

ichtig w
ie die Finanzspritze w

ar aber auch 
die Tatsache, dass Tesla von dem

 um
fassenden Er-

fahrungsschatz des Stuttgarter A
utom

obilherstellers 
profitieren konnte. So beschleunigte die K

ooperation 
den M

arktstart der ersten Lim
ousine und bescherte 

Tesla dam
it 2013 den ersten G

ew
inn in der zehnjäh-

rigen Firm
engeschichte. A

ber auch D
aim

ler profitier-
te von der K

ooperation: und zw
ar durch die hohe 

Flexibilität und G
eschw

indigkeit sow
ie die kreative 

Lösungskom
petenz eines jungen Start-ups.

D
ie ersten Früchte hat die K

ooperation bereits getra-
gen. Etw

a beim
 sm

art electric drive, der M
ercedes-

Benz A
-K

lasse E-C
ELL oder aktuell bei der M

ercedes-
Benz B-K

lasse Electric D
rive, die M

itte 2014 auf 
den M

arkt kom
m

t. U
nd w

eitere Erfolgsgeschichten 
w

erden sicher folgen, denn Ende 2013 festigten 
D

aim
ler und Tesla die Partnerschaft und planen w

ei-
tere strategische Projekte.

GESTALTUNGSHINWEISE FÜR ERFOLGREICHE 
GESCHÄFTSABSCHLÜSSE:

Sie sind einfach und fair

Sie sind robust und w
iderstandsfähig

Sie geben Freiraum
 zur w

eiteren Entw
icklung

Sie schaffen M
ehrw

ert für beide Seiten

Sie beruhen auf Vertrauen

2005
Zusam

m
en- 

arbeit  
m

it Lotus

2003 / 04
Tesla w

ird im
 Silicon 

Valley gegründet.  
Einstieg von Elon 
M

usk als Investor

Seit 2007
K

ooperation  
m

it der  
D

aim
ler A

G

2006
D

er Tesla Roadster  
w

ird vorgestellt.  
G

eorge C
looney  

bestellt einen der  
ersten m

it Vorkasse

2009
D

aim
ler  

erw
irbt 10 %

  
der A

nteileSeit 2010
K

ooperation  
m

it Toyota  
und Panasonic

Juni 2010
Erfolg- 
reicher  

Börsengang

2013
D

aim
ler A

G
  

festigt ihren  
A

nteil an Tesla

27
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START-UPS ERFOLGREICH  
ZUSAMMENARBEITEN
U

m
 eine vertrauensvolle Partnerschaft zu erreichen, 

gilt es die solide Basis der ersten G
espräche auszu-

bauen. D
am

it dies gelingen kann, m
üssen einige 

G
rundsätze guter Zusam

m
enarbeit befolgt w

erden:

KOOPERATION MANAGEN
Start-ups und etablierte U

nternehm
en sollten 

K
ernpunkte ihrer K

ooperation, w
ie M

isson, V
ision, 

A
nforderungen und Projektpläne ihrer K

ooperation 
gem

einsam
 festlegen.

PROFESSIONELL AGIEREN
Start-ups sollten ihrem

 Partner W
ertschätzung entge-

genbringen und gleichzeitig von Beginn an selbst-
bew

usst, aber professionell agieren. A
ußerdem

 gilt 
es, Spielregeln festzulegen, um

 Sicherheit für beide 
Seiten zu schaffen.

GESCHÄFTSSTRATEGIE WEITERENTWICKELN
A

uf Basis einer genauen A
nalyse der K

ooperation 
können Start-ups ihre G

eschäftsstrategie w
eiter-

entw
ickeln und w

eitere zukünftige K
ooperationen 

gezielt angehen.

KOOPERATION MANAGEN

VISION UND MISSION ENTWICKELN
Jede K

ooperation braucht eine gem
einsam

e V
ision 

und M
ission – diese sollten ganz zu A

nfang von 
beiden Parteien explizit form

uliert w
erden. D

enn 
w

enn nicht alle am
 selben Strang in dieselbe Rich-

tung ziehen, entstehen Problem
e. D

abei können die 
M

otive für die K
ooperation unterschiedlich sein, die 

übergreifenden Ziele und H
erangehensw

eisen m
üs-

sen jedoch übereinstim
m

en!

ERWARTUNGEN DISKUTIEREN
Erfolgreiche K

ooperationen brauchen klare Verein-
barungen: D

am
it w

issen beide Parteien, w
as sie 

erw
arten können und w

elche Leistungen sie selbst 
erbringen m

üssen. Jeder Partner hat seine eigenen 
Erw

artungen an eine K
ooperation – w

erden diese Er-
w

artungen nicht erfüllt, ist die K
ooperation belastet. 

D
aher sollten Start-ups und etablierte U

nternehm
en 

ihre Erw
artungen und Bedürfnisse von A

nfang an 
klar kom

m
unizieren, diskutieren und schriftlich fest-

halten. D
azu gehört auch, w

elches Personal, w
elche 

finanziellen M
ittel und w

elche anderen Ressourcen 
auf beiden Seiten zur Verfügung stehen.

VERANTWORTLICHKEITEN FESTLEGEN
A

ußerdem
 sollten Verantw

ortlichkeiten auf beiden 
Seiten definiert w

erden. Insbesondere bei dynam
isch 

w
achsenden Start-ups ändern sich die Zuständig-

keiten schnell. H
ier gilt es insbesondere, ganz offen 

zu kom
m

unizieren, um
 Frustrationen zu verm

eiden. 
O

ftm
als hilft es auch, einen Rahm

en für die K
om

m
u-

nikation festzulegen: W
er kom

m
uniziert w

ann m
it 

w
em

 auf w
elchem

 W
eg? A

ufgrund der unterschiedli-
chen A

bläufe und K
ulturen in Start-ups und etablier-

ten U
nternehm

en unterscheiden sich natürlich auch 
die Erw

artungen an Form
 und G

eschw
indigkeit der 

K
om

m
unikation.

PROJEKT PLANEN UND ORGANISIEREN
Start-ups sollten frühzeitig einen genauen Projekt-
plan erstellen, um

 die tatsächlich benötigten Res- 
sourcen besser einschätzen und so A

bsprachen m
it 

dem
 Partner einhalten zu können. Ein gem

einsam
er 

Projekt-Term
inkalender kann ebenfalls helfen. 

INSGESAMT GILT:
In jeder K

ooperation kann es zu U
nstim

m
igkeiten 

und Enttäuschungen kom
m

en – sprechen Sie diese 
m

öglichst früh an! D
urch eine offene K

om
m

unika-
tion und transparenten U

m
gang m

iteinander lassen 
sich diese deutlich leichter aus der W

elt schaffen.

fos4X
 dreht m

it faseroptischer M
esstechnik 

besonders große Räder – und das günstiger 
und länger.

 
 Für fos4X

 w
ar die K

ooperation m
it 

einem
 der innovativsten W

indkraftanla-
genhersteller äußerst erfolgreich. D

urch 
die enge Zusam

m
enarbeit in der Pro-

duktentw
icklung haben w

ir Experten-
w

issen über Regularien, Sicherheitsas-
pekte und technische Spezifi

kationen 
erhalten, auf das w

ir als Start-up sonst 
nie hätten zurückgreifen könnent. U

nser 
Produkt konnten w

ir so passend zu den 
Bedürfnissen der Industrie entw

ickeln. 
A

uch für den H
ersteller hat es sich ge-

lohnt: Er hat sich einen neuen Zulieferer 
für benötigte Spezialteile aufgebaut 
und Technologie-K

now
-how

 gew
onnen.  

Lars H
offm

ann, G
ründer von fos4X
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START-UPS

PROFESSIONELL AGIEREN

SELBSTBEWUSST, ABER HÖFLICH
Junge U

nternehm
en m

üssen genau abw
ägen, w

en 
sie w

ie ansprechen: Zu forsches A
uftreten führt 

dabei ebenso w
enig zum

 Erfolg w
ie zu viel Ehrfurcht 

dem
 großen Partner gegenüber. N

atürlich gilt es, 
die eigene Innovation und Leistung selbstbew

usst 
zu präsentieren – dabei sollten sich G

ründer aber an 
den professionellen und höflichen Ton etablierter U

n-
ternehm

en anpassen. So zeigen sie W
ertschätzung 

und Professionalität!  

SICHERHEITEN SCHAFFEN
Etablierte U

nternehm
en haben m

eist standardisierte 
A

nforderungen an potenzielle Partner – nur so kön-
nen sie das Risiko einer Zusam

m
enarbeit m

inim
ieren. 

Insbesondere Start-ups bergen m
it ihrer noch unaus-

gereiften Innovation und der oftm
als nicht vorhande-

nen U
nternehm

ensstruktur Risiken. D
aher verlangen 

U
nternehm

en häufig Zertifizierungen von Start-ups 
w

ie die ISO
 9001 Zertifizierung oder auch Produkt-

zertifizierungen. G
ründer sollten sich daher bereits 

im
 Vorfeld einer K

ooperation über die erforderlichen 
Zertifizierungen inform

ieren. 

VERTRAULICHE INFORMATIONEN SCHÜTZEN
Schon vor Beginn einer K

ooperation tauschen poten-
zielle Partner vertrauliche Inform

ationen aus. Start-
ups m

üssen ihre innovativen Ideen jedoch schützen – 

hier helfen neben den gew
erblichen Schutzrechten 

G
eheim

haltungsvereinbarungen, sogenannte N
on-

D
isclosure A

greem
ents (N

D
A

), die sich individuell 
anpassen lassen. 

VERTRÄGE SCHLIESSEN
Start-ups sollten von A

nfang an w
issen, w

elche 
Leistungen sie in w

elcher Form
 erbringen können 

und w
elchen Beitrag der Partner leistet – und dies in 

Verträgen festhalten. Inform
ieren Sie sich rechtzeitig: 

Es gibt eine V
ielzahl an Verträgen, w

ie K
ooperations-

verträge, Letters of Intent, Patent- und Verw
ertungs-

verträge oder auch A
bsichtserklärungen.

GESCHÄFTSSTRATEGIE 
WEITERENTWICKELN

N
ach der K

ooperation ist vor der K
ooperation: Start-

ups sollten jede Zusam
m

enarbeit genau analysieren, 
kritisch hinterfragen und ihre Lehren daraus ziehen. 
W

as hat gut geklappt? W
elche Schw

ierigkeiten gab 
es und w

ie w
urden sie gelöst? D

arauf aufbauend 
können sie ihre G

eschäftsstrategie w
eiterentw

ickeln 
und w

eitere K
ooperationen gezielter angehen. Start-

ups haben im
m

erhin eine V
ielzahl an K

ooperations-
m

öglichkeiten – sie sollten sich daher nicht unter 
W

ert verkaufen und w
issen, w

as sie w
ollen! 

 
 Fortgeschrittenes K

ooperieren

D
r. M

anfred Stefener ist G
ründer von SFC

 Energy 
A

G
 sow

ie G
eschäftsführender G

esellschafter der 
Elcom

ax G
m

bH
 und der Elcore G

m
bH

, führenden 
U

nternehm
en für m

obile Energielösungen netzfer-
ner Strom

erzeugung. In der G
ründungsphase seiner 

U
nternehm

en profitierte D
r. Stefener von zahlreichen 

K
ooperationen m

it etablierten U
nternehm

en. 

W
elche Erfahrungen haben Sie m

it  
K

ooperationen gem
acht?

D
r. M

anfred Stefener: „M
eine Erfahrungen w

aren 
überaus positiv. In frühen Phasen m

einer U
nterneh-

m
ensgründung habe ich zahlreiche Erfahrungen in 

gem
einsam

en Entw
icklungsprojekten gesam

m
elt. 

In A
sien und in den Vereinigten Staaten m

it großen 
internationalen Partnern w

ie LG
, Sony, D

upont und 
der U

S A
rm

y. In D
eutschland habe ich m

it U
nterneh-

m
en aus dem

 M
ittelstand zusam

m
engearbeitet. A

n 
große deutsche U

nternehm
en, m

it denen w
ir auch 

gerne zusam
m

engearbeitet hätten, kam
en w

ir aber 
teilw

eise nur sehr schw
er heran. International sind 

K
ooperationen zw

ischen U
nternehm

en und Start-ups 
eine gängige Sache. D

enn vor allem
 am

erikanische 
U

nternehm
en haben verstanden, dass es oft Start-

ups sind, in denen w
ichtige technologische Innovati-

onen entstehen. M
ein W

unsch w
äre, dass etablierte 

U
nternehm

en in D
eutschland viel stärker m

it jungen 
U

nternehm
en zusam

m
enarbeiten, um

 gem
einsam

 
einzigartige Innovationen zu entw

ickeln.“

W
elchen N

utzen hatten Sie konkret von den 
K

ooperationen? 
D

r. M
anfred Stefener: „Zuallererst ist es m

ir w
ich-

tig, zu sagen, dass K
ooperationen nur dann funk-

tionieren, w
enn beide Seiten einen N

utzen davon 
haben. Zunächst braucht m

an eine stabile G
eschäfts-

beziehung als Basis, beispielsw
eise eine K

unden-
Lieferanten-Beziehung. Erst daraus kann sich eine 
langfristige strategische Partnerschaft entw

ickeln. Ein 
aktuelles Beispiel ist unsere Zusam

m
enarbeit m

it der 
Thüga-G

ruppe, dem
 deutschlandw

eit größten N
etz-

w
erk kom

m
unaler Energie- und W

asserdienstleister. 
W

ir testen unser neues Brennstoffzellenprodukt in 
dazugehörigen Partnerunternehm

en und gew
innen 

so w
ichtige Erkenntnisse für unsere Produktentw

ick-
lung. D

arüber hinaus ist die Elcore G
m

bH
 seit 2012 

M
itglied der „Initiative Brennstoffzelle“, in der w

ir 
gem

einsam
 m

it Energieversorgern und G
eräteher-

stellern N
orm

en und Standards entw
ickelten, um

 
M

arkteintrittsbarrieren für Brennstoffzellengeräte zu 
verringern. D

ies hat die Verm
arktung unserer G

eräte 
enorm

 erleichtert.“

W
ie haben Sie nach diesen Erfahrungen Ihre 

K
ooperationsstrategie angepasst?

D
r. M

anfred Stefener: „W
ir haben heute verstan-

den, dass es unabdingbar ist, exakt zu w
issen, w

as 
m

an m
öchte. Erstens investieren w

ir darum
 heute 

deutlich m
ehr Zeit in die Planung und Vorbereitung. 

Thüga beispielsw
eise haben w

ir bereits in der frühen 
Entw

icklungsphase unseres Produkts zum
 ersten 

M
al angesprochen. Bis zur heutigen Partnerschaft 

vergingen drei Jahre. Bei K
ooperationen m

it japani-
schen U

nternehm
en oder deutschen M

ittelständlern 
w

ürde ich nach m
einen Erfahrungen heute drei bis 

vier Jahre einplanen, für große internationale U
n-

ternehm
en zw

ei bis drei Jahre. W
ichtig: Ich spreche 

hier von langfristigen strategischen Partnerschaften, 
die auf erfolgreichen K

ooperationsprojekten und 
daraus entstandenen Vertrauensbeziehungen heraus 
entstehen. Zw

eitens hören w
ir heute deutlich besser 

zu. W
ir m

üssen w
issen: W

as braucht der Partner? 
W

elche Prozesse sind w
ichtig? W

ie m
öchte er 

kom
m

unizieren? D
as D

ritte, w
as w

ir heute sicherlich 
besser m

achen, ist die A
usw

ahl der Partner. W
ir su-

chen zielgerichtete und tiefgehende K
ooperationen, 

um
 die begrenzten Ressourcen optim

al einzusetzen. 
O

hne eine hohen A
nspruch an den Service kann 

solch eine enge Zusam
m

enarbeit nicht nachhaltig er-
folgreich sein: M

an sollte dem
 Partner darum

 schnell 
antw

orten und die Lösung von Problem
en m

it hoher 
Priorität versehen. A

ls w
ir unser Produkt m

it einem
 

Partner gem
einsam

 verm
arkten w

ollten, hat er sich 
w

egen genau dieser Faktoren für uns entschieden. 
Es lohnt sich also, Vertrauen aufzubauen.“

Produkte von Elcore übernehm
en m

it Brenn-
stoffzellentechnologie die G

rundlast von 
Einfam

ilienhäusern.

W
eiterführende Inform

ationen: 

Zertifizierung ISO
 9001 auf

w
w

w
.iso.org

 C
E-K

ennzeichen auf
http://ec.europa.eu
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START-UPS

DIE ANGEBOTE DER WISSENSFABRIK 
D

ie W
issensfabrik – U

nternehm
en für D

eutschland  
e. V. ist eine Initiative von W

irtschaftsunternehm
en 

und unternehm
ensnahen Stiftungen, die Bildung 

und U
nternehm

ertum
 in D

eutschland fördern. Ihr 
Ziel ist es, die nächste G

eneration und dam
it den 

Standort D
eutschland fit für die Zukunft zu m

achen. 
D

as bundesw
eite M

itm
ach-N

etzw
erk zählt m

ehr als 
100 M

itglieder aller Branchen und G
rößen, die sich 

aktiv einbringen. 

Existenzgründer und Jungunternehm
er unterstützt 

die W
issensfabrik m

it gezieltem
 K

now
-how

-Transfer 
und Zugang zu ihrem

 hochkarätigen N
etzw

erk. 
Sie bringt erfahrene M

anager und Existenzgründer 
zusam

m
en. 

SIE HABEN ...
...  eine zündende G

eschäftsidee und w
ollen diese 

nun um
setzen?

...  bereits einen Prototyp entw
ickelt und suchen jetzt 

Ihren ersten K
unden?

...  schon erste K
undenprojekte und w

ollen w
eiter 

w
achsen? 

WIR BIETEN IHNEN ...
...  U

nterstützung durch kom
petente M

entoren.

...  Zugang zu der Erfahrung und dem
 K

now
-how

 
unserer M

itgliedsunternehm
en.

...  die M
öglichkeit, eine konkrete A

ufgabenstellung 
durch ein Team

 von Studenten, begleitet durch 
einen M

entor aus der Industrie, bearbeiten zu 
lassen.

U
nsere A

ngebote richten sich an technologie-
orientierte innovative G

ründer und sind kosten-
frei.

SIE MÖCHTEN ERST MAL REINSCHNUPPERN UND  
EIN EINTÄGIGES MENTORING AUSPROBIEREN?

D
ann ist Speed-M

entoring
 das Richtige: Es handelt 

sich hierbei um
 eine einm

alige eintägige Veranstal-
tung, an der sow

ohl m
ehrere Start-ups als auch m

eh-
rere M

entoren teilnehm
en. D

ie Start-ups stellen ihr 
U

nternehm
en vor und führen in die Fragestellungen 

ein, die sie m
it verschiedenen M

entoren besprechen 
m

öchten. D
er M

entor unterstützt den M
entee, also 

Sie, durch Ratschläge, H
inw

eise und Ideen.

SIE HABEN EINE KONKRETE AUFGABE UND MÖCHTEN DAS 
KNOW-HOW VON STUDENTEN NUTZEN?

D
ann em

pfehlen w
ir Ihnen die Teilnahm

e an  
Student2Start-up

: In Student2Start-up setzen sich 
studentische A

rbeitsgruppen ca. 6 bis 8 W
ochen 

lang m
it praktischen Problem

en von Start-ups – etw
a 

aus dem
 M

arketing oder dem
 Vertrieb – auseinan-

der. Sie entw
erfen m

it U
nterstützung eines M

entors 
Lösungsansätze und präsentieren ihre Ergebnisse vor 
dem

 „beauftragenden“ U
nternehm

er, also Ihnen, 
dem

 M
entor und w

eiteren teilnehm
enden Studieren-

den.

SIE MÖCHTEN EINE LÄNGERFRISTIGE BEGLEITUNG DURCH 
EINEN WOHLWOLLENDEN MENTOR?

In diesem
 Fall ist das klassische M

entoring- 
K

onzept bestens geeignet: D
er M

entor begleitet das 
ausgew

ählte N
achw

uchsunternehm
en über einen 

vorher festgelegten Zeitraum
 (bis zu 2 Jahren) und 

leistet U
nterstützung bei einer konkreten Frage-

stellung des operativen G
eschäfts. W

ie die Zusam
-

m
enarbeit im

 D
etail gestaltet w

ird, entscheiden die 
Tandem

s individuell.

W
eitere Inform

ationen unter:

w
w

w
.w

issensfabrik-deutschland.de  
oder unternehm

ertum
@

w
issensfabrik-

deutschland.de

ANGEBOTE WAHRNEHMEN
DIE ANGEBOTE DER UNTERNEHMERTUM 

U
nternehm

erTU
M

, das Zentrum
 für Innovation und 

G
ründung an der Technischen U

niversität M
ünchen, 

ist ein starker Partner für Start-ups: W
eiterbildun-

gen, Beratung zu verschiedenen Them
en und auch 

Finanzierungsm
öglichkeiten unterstützen G

ründer 
von A

nfang an.
 U

nternehm
erTU

M
 begeistert Studierende, W

issen-
schaftler und Professionals für unternehm

erisches 
D

enken und H
andeln und unterstützt U

nternehm
en 

und Start-ups dabei, H
erausforderungen unserer Zeit 

zu nutzen und daraus erfolgreich neues G
eschäft 

zu realisieren. U
nternehm

erTU
M

 erkennt, entw
i-

ckelt und setzt unternehm
erische C

hancen in einem
 

system
atischen Prozess um

. M
it dem

 U
nternehm

er-
TU

M
-Fonds bietet U

nternehm
erTU

M
 K

apital für 
vielversprechende junge Technologieunternehm

en 
m

it internationalem
 M

arktpotenzial. A
ls führendes 

Innovations- und G
ründerzentrum

 in Europa leistet 
U

nternehm
erTU

M
 einen aktiven Beitrag zur Lösung 

gesellschaftlicher H
erausforderungen und stärkt die 

Zukunftsfähigkeit D
eutschlands.

EXECUTIVE MBA IN INNOVATION & BUSINESS CREATION
D

er Executive M
BA

 hat einen klaren Fokus: M
anage-

m
ent m

it den Schw
erpunkten Innovation, Entrepre-

neurship und Entw
icklung neuer G

eschäftsm
odelle. 

D
as berufsbegleitende einjährige Program

m
 der TU

 
M

ünchen in K
ooperation m

it U
nternehm

erTU
M

 bie-
tet eine K

om
bination aus exzellenter akadem

ischer 
M

anagem
entw

eiterbildung und professioneller Bera-
tung für die G

ründungs- und Innovationsprojekte der 
Teilnehm

er. D
as Program

m
 richtet sich an U

nterneh-
m

er, G
ründer sow

ie Fach- und Führungskräfte m
it 

m
ehrjähriger Berufserfahrung.

KICKSTART-PROGRAMM
M

it K
IC

K
STA

RT begleitet U
nternehm

erTU
M

 ausge-
w

ählte G
ründerteam

s 12 M
onate und qualifiziert sie 

gezielt für einen erfolgreichen U
nternehm

ensstart. 
D

ie Team
s w

erden von C
oaches, Experten und er-

fahrenen M
entoren beraten und bei der Entw

icklung 
ihrer U

nternehm
ensstrategie unterstützt. In W

ork-
shops, Sem

inaren und Trainings arbeiten die Team
s 

gezielt an ihrem
 G

eschäftsm
odell, lernen von den 

Erfahrungen der anderen und w
erden darauf vor-

bereitet, Förderm
ittel oder eine Finanzierung durch 

Business A
ngels oder Venture C

apitalists zu erhalten 
sow

ie erste K
unden zu gew

innen. Eine Jury w
ählt die 

überzeugendsten Team
s und G

eschäftsideen für das 
Program

m
 aus.

INDIVIDUELLE BERATUNG FÜR GRÜNDER UND START-UPS 
U

nternehm
erTU

M
 bietet G

ründern und Start-ups 
Beratung und aktive U

m
setzungsbegleitung – von 

der ersten Idee bis zur erfolgreichen Etablierung 
am

 M
arkt. G

em
einsam

 m
it erfahrenen Beratern m

it 
G

ründungs- und Industrie-K
now

-how
 arbeiten Start-

ups in W
orkshops an konkreten Lösungsschritten für 

die Bereiche Strategie, Projektentw
icklung und -pla-

nung, Finanzen, O
rganisation und Vertrieb – jew

eils 
zugeschnitten auf ihre individuellen Bedürfnisse und 
H

erausforderungen. A
ußerdem

 können sie auf ein 
starkes N

etzw
erk aus U

nternehm
ern, Branchenexper-

ten, W
issenschaftlern und Venture-C

apital-Investoren 
zurückgreifen. 

UNTERNEHMERTUM-FONDS
D

er U
nternehm

erTU
M

-Fonds investiert in Start-ups 
aus den Bereichen Inform

ations- und K
om

m
uni-

kationstechnik, M
edizintechnik und C

leanTech ab 
der Frühphase. Ziel ist es, aus zukunftw

eisenden 
Technologien w

achstum
sorientierte U

nternehm
en 

aufzubauen und diese erfolgreich auf den w
eltw

ei-
ten M

ärkten zu positionieren. D
ie Start-ups pro-

fitieren von der Branchenkenntnis, der Erfahrung 
beim

 A
ufbau junger U

nternehm
en und dem

 aktiven 
N

etzw
erk. D

ie Erstinvestition beträgt in der Regel 
bis zu 500.000 Euro. In ein erfolgreich w

achsendes 
U

nternehm
en w

erden insgesam
t bis zu 3 M

illionen 
Euro investiert.

W
eitere Inform

ationen unter:

w
w

w
.unternehm

ertum
.de 

oder  
startups@

unternehm
ertum

.de
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DER WEG ZU ERFOLG- 
REICHEN KOOPERATIONEN 
FÜR START-UPS

ZIELE BESTIMMEN 
UND AUFMERKSAMKEIT 
GEWINNEN

Festlegung einer langfristigen 
Strategie über m

ehrere K
oopera-

tionen hinw
eg, um

 m
ögliche Part-

ner identifizieren und zielgerichtet 
auf sich aufm

erksam
 m

achen zu 
können. Siehe Seite 21

ANSPRECHPARTNER 
FINDEN UND VERSTEHEN

Suche von A
nsprechpartnern auf 

passender H
ierarchiestufe je nach 

geplanter K
ooperationsform

, 
w

obei diese zusätzlich helfen, 
w

eitere relevante Personen im
 

U
nternehm

en einzubinden. 
Siehe Seite 22

POSITION BESTIMMEN UND 
VERHANDLUNGEN PLANEN

K
lärung der eigenen Interessen 

durch interne Beantw
ortung von 

Schlüsselfragen und A
bstim

m
ung 

der K
om

m
unikationsstrategie auf 

K
undeninteressen. Spiegelung der 

gew
ünschten Verhandlungser-

gebnisse m
it den selbst gesetzten 

Zielen und der K
ooperationsstra-

tegie. Siehe Seite 24
VERHANDLUNGEN FÜHREN 
UND ABSCHLIESSEN

Professionelle Verhandlungsfüh-
rung und Festhalten der Ergebnis-
se in Verträgen. N

ur ein Vertrag, 
der beide Seiten zufriedenstellt, 
kann Basis für eine erfolgreiche 
Zusam

m
enarbeit sein.

Siehe Seite 26

KOOPERATION 
MANAGEN

G
em

einsam
e Festlegung von 

V
ision, Erw

artungen, Verantw
ort-

lichkeiten und Projektplan durch 
Start-up und U

nternehm
en als 

K
ernpunkte der K

ooperation.
Siehe Seite 29

PROFESSIONELL 
AGIEREN

Erfolgreiche Zusam
m

enarbeit 
auf persönlicher und inhaltlicher 
Ebene durch vertrauensbildende 
M

aßnahm
en und professionelles 

A
uftreten sow

ie Standards zur 
Inform

ationsw
eitergabe und in 

den Verträgen. Siehe Seite 30

GESCHÄFTSSTRATEGIE
WEITERENTWICKELN

Regelm
äßige Ü

berprüfung und 
Erw

eiterung der K
ooperationen 

unter Berücksichtigung der unter-
nehm

erischen A
usrichtung. 

Siehe Seite 31

ER
FO

LG
REI

CH 
ZUSAMMENARBEITEN

KOOPERATIONEN VORBEREITEN
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ETABLIERTE 
UNTERNEHMEN 
WOLLEN ...

START-UPS WOLLEN ...

KNOW-HOW 
GENERIEREN

REFERENZEN 
NUTZEN

PILOTKUNDEN 
AKQUIRIEREN

RESSOURCEN 
NUTZEN

TECHNOLOGIE- 
PARTNER FINDEN

WACHSTUM  
SICHERN

UNTERNEHMERISCHES  
DENKEN FÖRDERN

Teilnahm
e an  

Start-up-Events
Mentoring  

Gem
einsam

e  
Konzeptentwicklung

Gem
einsam

e  
Trainings

Technologie- 
beratung

Aufsichtsratm
andate

GESELLSCHAFTLICHEN  
BEITRAG LEISTEN

Schulungen  
für Gründer

Gem
einsam

e  
Messeauftritte

Produkttests  
durch Experten

Vertriebs- 
kooperationen

Lieferung von  
Sonderfertigungen

Investition in  
VC-Fonds

INNOVATIONSIMPULSE 
GEWINNEN

Mitnutzung der 
Infrastruktur

Technologiegespräche
Prototypen und  
Konzepte 

Gem
einsam

e  
Entwicklungsprojekte

Gem
einsam

e  
Grundlagenforschung

Joint Ventures

NEUE LIEFERANTEN,  
KUNDEN UND PARTNER 
AUFBAUEN

Frühe  
Innovations projekte

Gem
einsam

e  
Forschungsprojekte

Pilotprojekte
Lizenzierung  
von Patenten

Innovations- 
Outsourcing

Direkte Beteiligung 

START-UP-ENTW
ICKLUNG

VIELE MÖGLICHKEITEN 
FÜHREN ZUM ZIEL:  
KOOPERATIONSFORMEN
Es gibt eine V

ielzahl an K
ooperationsm

öglichkeiten 
für junge und etablierte U

nternehm
en: A

bhängig 
von den Parteien, ihren jew

eiligen Erw
artungen und 

der gew
ünschten Tiefe der Zusam

m
enarbeit lassen 

sich individuelle A
bkom

m
en treffen. W

ir haben 
die im

 H
andbuch genannten M

öglichkeiten für Sie 
zusam

m
engefasst:


