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ZIM-Netzwerkjahrestagung 2016 ,,Von der Idee zum
Markterfolg - Wie kommt die Innovation in den Markt?“

Was ist eigentlich schwieriger zu hin-
deln: das technische Risiko oder das
Risiko am Markt zu scheitern? Wel-

che Strategien fithren zum Erfolg beim
Kunden? Wann und wie sollte bei Inno-
vationsprojekten die Nutzerperspektive
adressiert werden? Diese und weitere
Fragen standen bei der Netzwerkjah-
restagung des Zentralen Innovations-
programms Mittelstand (ZIM) auf der
Agenda, die am 27. Oktober im Bundes-
ministerium fiir Wirtschaft und Energie
(BMWi) in Berlin stattfand.

Fast 200 Teilnehmerinnen und Teilneh-
mer diskutierten angeregt tiber Aspekte
der Markteinfithrung von innovativen
Produkten, neuen Produktionsprozes-
sen und technologischen Dienstleistun-
gen. Experten gaben wertvolle Hinweise
und Anregungen. Daneben stellten drei
ZIM-Netzwerke ihre erfolgreichen Pro-
duktentwicklungen und Marktstrate-
gien vor.
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ZIM zunehmend international

Neue Studie: Innovation iber Technik hina

beim Bundesminister fiir Wirtschaft und Energie

Iris Gleicke, Parlamentarische Staats-
sekretdrin beim Bundesminister fiir
Wirtschaft und Energie und Mittel-
standsbeauftragte der Bundesregie-
rung, eroéffnete die Tagung und betonte
die Bedeutung der mittelstindischen
Innovationskraft fiir den wirtschaftli-
chen Erfolg in der Zukunft. Eine wich-
tige Rolle spiele dabei insbesondere die
Zusammenarbeit in Netzwerken: ,Auch
hier gilt das Motto: ,Gemeinsam sind
wir stark!’ Gerade kleine und mittlere
Unternehmen konnen auf diese Weise
ihre Starken entfalten und ausspielen.
Investitionen in Forschung und Ent-
wicklung lohnen sich aber nur dann,
wenn die Ergebnisse auch am Markt
ankommen. Auf der heutigen Netzwerk-

Eroffnung der ZIM-Netzwerkjahrestagung 2016 durch Iris Gleicke, Parlamentarische Staatssekretérin

jahrestagung wollen wir Strategien hier-
far prasentieren und diskutieren

Iris Gleicke erlduterte auch das breite
Angebot des BMWi an kleine und mitt-
lere Unternehmen mit einer Reihe von
passgenauen Forderprogrammen. Egal,
ob Start-up oder etabliertes Unterneh-
men, ob IT-Unternehmen oder Maschi-
nenbaubetrieb, ob frithe Forschungs-
phase oder Entwicklung zur Marktreife:
Jedes KMU - gleich welcher Branche
oder in welchem Stadium der Innova-
tionsentwicklung - findet die Unter-
stiitzung, die es braucht, damit aus einer
innovativen Idee ein Markterfolg wer-
den kann.
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Sascha Hingst moderierte die ZIM-Netzwerkjahrestagung und présentierte ausgefallene Produkte wie den

Baby-Mop oder die Mix-Sticks

Was haben ,,Baby-Mop®, ein sich selbst
findender Golfball und ,Mix-Sticks“
gemeinsam? Gute, iiberraschende und
auf den ersten Blick kundenorientierte
Ideen wurden bis zum marktreifen
Produkt entwickelt und warteten doch
vergeblich auf den grofien Durchbruch
am Markt. Wie hiufig originelle Ideen
scheitern und welche typischen Griinde
es dafiir gibt, erklarte der Technik-Histo-
riker Professor Reinhold Bauer von der
Universitét Stuttgart in seiner Keynote
~Wenn das Neue erfolglos bleibt. Einige
Uberlegungen zum Scheitern von (Pro-
dukt-)Innovationen® Professor Bauer
identifizierte und erlduterte die (aus sei-
ner Sicht) finf haufigsten Umsténde, die
den Erfolg am Markt verhindern: tech-
nische Probleme, spezifische Konkur-
renz, Fehleinschitzung der Nutzer, zu
radikale Neuerungen oder ein instabiles
Entwicklungsumfeld. Dariiber hinaus
ist das richtige Timing entscheidend fiir
den Erfolg eines neuen Produktes. Letzt-
lich wurde deutlich, dass die Entwick-
lung neuer Produkte und Technologien
immer auch unter Informationsmangel
und unklaren Bedingungen erfolgt, dass
das Risiko des Scheiterns nicht elimi-
niert werden kann, ja sogar ,das Schei-
tern und nicht der Erfolg der Regelfall
ist“ Diese Erlduterungen sollten aber
den Mut und Willen zur Entwicklung
von innovativen Produkten und Dienst-
leistungen nicht schmélern, sondern den
Teilnehmerinnen und Teilnehmern die
Angst vor dem Scheitern nehmen und
deren Normalitit verdeutlichen.

Anhand vieler Beispiele wurde deut-
lich, wie hilfreich die Beachtung dieser
Umstédnde bei der Entwicklung erfolg-
reicher Produkte ist. Wer im Innovati-
onsprozess auch ein Risikomanagement
einplant, die Verbindung zum Kunden
und damit dessen Anforderungen im
Auge behilt und auch den kontrollierten
Ausstieg aus einem Entwicklungsprozess
nicht scheut, kann die Wahrscheinlich-
keit des Scheiterns am Markt zumindest
reduzieren.

In der anschlieflenden Podiumsdiskus-
sion zeigte sich deutlich, dass die Zusam-
menarbeit in Netzwerken nicht nur bei
der Entwicklung innovativer Produkte
sondern auch bei deren Vermarktung
viele Vorteile birgt. Zwar sind die Wiin-
sche und Anforderungen der Unterneh-
men in jedem Netzwerk immer wieder
anders, aber dass die zuvor erlduterten
funf ,,Schwerpunkte des Scheiterns”

nte der Tec
it Stutigart
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Prof. Dr. Reinhold Bauer, Leiter der Abteilung
Wirkungsgeschichte der Technik am Historischen
Institut der Universitat Stuttgart: ,Eine Neuheit auf
den Markt zu bringen ist ein komplexer Prozess.
Entsprechend gibt es fiir das Scheitern immer viele
Grinde”

durch Zusammenarbeit in einem Netz-
werk abgemildert werden, dartiber
waren sich alle einig: Unternehmen,

die z. B. entlang einer Wertschopfungs-
kette oder interdisziplindr im Netzwerk
organisiert sind, kdnnen technische
Problemstellungen aus verschiedenen
Blickrichtungen und mit sich ergian-
zenden Kompetenzen betrachten. Die
Einbindung von Anwendern und poten-
tiellen Kunden gilt in den ZIM-Netzwer-
ken als wichtiges Erfolgskriterium. Die
Erkenntnis, Entwicklungsziele nachjus-
tieren oder ein Projekt sogar abbrechen
zu mussen, fillt in der Gemeinschaft oft
leichter. Dartiber hinaus wurde von den
Teilnehmern der Podiumsrunde Mut
gemacht, auf die Marke ,made in Ger-
many* zu setzen, immer den Kontakt
zum potentiellen Kunden zu suchen und
auch internationale Markte anzustreben.
Die Netzwerkmanagerinnen und Netz-
werkmanager stehen den Unternehmen
dabei tatkriftig zur Seite.

Am Nachmittag wurde die Arbeit von
drei erfolgreichen Netzwerken préasen-

E :

Podiumsdiskussion: Prof. R. Bauer (Universitat Stuttgart); C. Heidecke (BMWi); Dr. K. Puteanus-Birkenbach
(Universitit Potsdam); J. Uhlig (ENTRADE Energiesysteme AG); Dr. H. Eifert (Eura Consult AG); O. Dietrich

(FreshDetect GmbH) und Moderator S. Hingst (rbb)
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Prof. Dr. Thorsten Teichert, Leiter des Lehrstuhls
Marketing und Innovation der Universitit Hamburg

tiert. Die Themen waren dabei sehr
unterschiedlich. Berichtet wurde iiber
Musikerreisen in das Vogtland, beson-
ders schnellen Prototypenbau aus hoch-
festen Stahlkomponenten und inno-
vative Beleuchtungskonzepte auf Basis
von OLED. Jeweils ein Netzwerkmana-
ger sowie eine Unternehmerin bzw. ein
Unternehmer erlauterten die Ergeb-
nisse ihrer Forschungs- und Entwick-

lungsprojekte, die Zusammenarbeit mit
Forschungseinrichtungen und anderen
Unternehmen und wie sie ihre Position
am Markt und ihre Wettbewerbsfihig-
keit starken konnten.

Mit dem Vortrag von Professor Thorsten
Teichert von der Universitit Hamburg
standen gegen Ende der Jahrestagung
sehr praxisnahe Tipps flir die mittelstin-
dischen Unternehmen und die Netz-
werkmanagerinnen und Netzwerkma-
nager auf dem Programm. Unter der
Uberschrift ,,Innovationen sind keine
Selbstldufer: Auf das Marketing kommt
es an!“ist er insbesondere auch auf die
Fragen, die alle Teilnehmer im Vorfeld
der Veranstaltung tibermitteln konn-
ten, intensiv eingegangen (siehe auch
Interview).

Wie wichtig es ist, bereits bei der Ideen-
generierung Aspekte der Markteinfiih-
rung und Vermarktung von Produkten
oder Dienstleistungen zu berticksichti-
gen, betonte Carmen Heidecke, Referats-
leiterin des ZIM in ihrem Schlusswort:
»Dass FUE-Projekte scheitern kénnen,

Vermarktung stets im Blick behalten

ist uns allen bewusst. Um dieses Risiko
abzufedern, gibt es Forderprogramme
wie ZIM. Aber wir fordern nicht fiir die
Vitrine. Deshalb fordert das ZIM, die
Marktfahigkeit der geplanten Entwick-
lungen von Anfang an mitzudenken.”

Mittelstand (ZIM) im
und Energle

Carmen Heidecke, Leiterin des Referates ZIM im
BMWi

Die Jahrestagung wurde mit einem sehr praxisnahen Vortrag von Herrn Professor Dr. Thorsten Teichert abgerundet. Er ist Leiter
des Lehrstuhls Marketing und Innovation an der Universitiat Hamburg. Nach dem Studium des Diplom-Ingenieurs an der TU Berlin
sowie Erwerb des MBA in New York promovierte Herr Teichert an der Christian-Albrechts-Universitat zu Kiel. In mehrjahriger Pra-
xistatigkeit betreute er Innovationsvorhaben in der Automobilindustrie und leitete Merger & Acquisition-Vorhaben sowie Projekte
der Strategieberatung. Seine Forschungs- und Beratungsschwerpunkte sind marktgerechte Neuproduktentwicklungen, strategi-
sches Innovationsmanagement, Technologiemarketing und Konsumentenverhalten.

In den ZIM-News wird Herr Professor
Teichert nun einige Fragen rund um
das Thema Vermarktung von innovati-
ven Produkten persénlich im Interview
beantworten.

Eine Befragung zur ZIM-Netzwerksjah-
restagung zeigte, dass viele Unterneh-
men schon bei der Ideengenerierung
an die Vermarktung denken, einige
aber erst, wenn vorzeigbare Ergebnisse
vorliegen. Was wiirden Sie innovativen
Mittelstindlern raten? Wann muss man
iiber die Vermarktung der zu entwi-
ckelnden Produkte bzw. Dienstleistun-
gen nachdenken?

An die Vermarktung von Innovationen
sollten Mittelstdndler so frith wie mog-
lich denken. Hat man das Mischungs-
verhiltnis von Hard-und Software und
(Zusatz-)Dienstleistungen erst einmal
festgelegt und den technischen Losungs-
ansatz spezifiziert, so lasst sich an der
Grundstruktur des Produktes nur noch
wenig dndern. Mithin werden an die 80
Prozent der Spezifikationen in den ers-
ten 20 Prozent der Projektlaufzeit fest-
gelegt. Wenn in dieser frithen Phase die
Sichtweise des Kunden nicht einflief3t,
ist die Gefahr grof3, dass die technolo-
gische Entwicklung am Markt vorbei
spezifiziert und eine Alleinstellung am

Markt wenig honoriert wird. Wir alle
kennen die Félle von Over-Engineering,
bei denen vom Markt nicht nachgefragte
Leistungsmerkmale als Kostentreiber
wirken, ebenso wie Fille von False-Engi-
neering, bei denen tradierte Losungsan-
sdtze anstelle von wertbringenden Alter-
nativen zur Geltung kommen, wie zum
Beispiel bewdhrte Mechanik anstelle des
Einsatzes flexibler Softwarelésungen.

Vermarktung bedeutet hingegen nicht,
sich ausschliefdlich an den Wiinschen
von Kunden zu orientieren. Vielmehr ist
ein Spannungsverhiltnis von eigenem
Angebot, Wiinschen des Kunden und
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Produktalternativen der Konkurrenz zu
Grunde zu legen. Hierauf ist die Positio-
nierung und das Erlésmodell auszurich-
ten - was hiufig eine eigene Geschifts-
modell-Innovation erfordert.

Manche empfinden Marketing als
fiinftes Rad am Wagen des Ingenieurs.
Sollte sich ein gutes Produkt nicht von
alleine verkaufen?

Andere sprechen bosartig vom Ingeni-
eur als Kamel, auf dem der Kaufmann
zur rettenden Oase reitet. Beide Meta-
phern verfehlen jedoch das Grundwesen
erfolgreicher Innovation: Hierfiir ist

eine gelungene Verzahnung von Ingeni-
eurs- wie auch Marketingleistung notig.
So kommt es weniger auf die objektive
Produktqualitit, als auf die vom Kunden
wahrgenommenen Leistungsmerkmale
an.

Wir alle wissen von dem besonderen
Sicherheitsgefiihl eines Volvos wie vom
Fahrspafd eines BMW: beides sind zwei-
fellos Produkteigenschaften, die fak-
tisch zutreffen (jedoch auch bei anderen
Anbietern), jedoch erst durch langjihrige
Marketinganstrengungen eine beson-
dere Prominenz im Gedéchtnis des Kon-
sumenten haben.

Was sind typische Stolpersteine bei der
Markteinfiihrung, insbesondere bei
kleinen und mittleren Unternehmen?

Ein Kernproblem bei der Markteinfiih-
rung ist zweifelsohne das Unterschitzen
der verbleibenden marktlichen Risi-
ken, welche bei Einfithrung von neuen
Produkten inhédrent sind. Hier fithrt der
ingenieurwissenschaftliche Ansatz einer
Perfektionierung vor Markterprobung
oft in die Irre. So fallen tiberproportional
hohe Kosten bei der Perfektionierung
des Leistungsangebotes an. Zugleich
wird oft wertvolle Zeit verschenkt, die
insbesondere bei kurzen Produktle-
benszyklen einschneidende Effekte auf
den erzielbaren Deckungsbeitrag aus-
iiben kann. Die Softwarebranche hat uns
hier einen oft gangbaren Losungsansatz
aufgezeigt: so wird neue Software nicht
vollendet, sondern als Beta-Version im
praktischen Marktumfeld erprobt. Nur

hieraus lassen sich bei hochkomplexen
Strukturen die zahlreichen (Kunden-)
Probleme offenlegen, welche im Anwen-
dungskontext resultieren kénnen.

Wie konnen sich kleine Unternehmen
auf Dauer gegeniiber den Grofien im
Markt behaupten? Welche Marketing-
mafinahmen kdnnten helfen? Kann
man dies iiberhaupt allgemein(giiltig)
beantworten?

Kleine Unternehmen sollten sich der
Prinzipien asymmetrischer Kriegsfiih-
rung bedienen. So wird es bereits aus
Budgetgrinden schwerlich gelingen, mit
Mitteln des klassischen ,,above-the-line“
Marketing eine Prominenz am Markt

zu erlangen, welche der von etablierten
Markenunternehmen nahekommt. Hin-
gegen konnen gerade kleine Unterneh-
men viel flexibler am Markt agieren und
sich so - vergleichbar der Metapher von
Hase und Igel - als ,moving target“ am
Markt positionieren. Hier konnen Gue-
rilla-Marketing ebenso wie Produktak-
tionen oder ,below-the-line“ Marketing
zu Produktbegeisterung wie auch Kun-
denbindung beitragen. Ein ,,Out-of-the-
Box“-Denken ist somit nicht nur beim
Hervorbringen von Innovationen, son-
dern auch beim Vermarkten angezeigt.
Zugleich kénnen personliche Kontakte
und langjahrige, gut gepflegte Geschifts-
beziehungen auch im Internetzeitalter
einer Kommodisierung entgegenwirken.
Dies lésst sich jedoch nicht durch Aus-
schluss, sondern nur durch Integration

neuer Kommunikations- und Distribu-
tionskanéile im Sinne von integriertem
Marketing erzielen.

Wenn Unternehmen ihre eigene Mar-
ketingkompetenz aufbauen wollen: Wo
ist das Geld am besten investiert?

Im Sinne der Fokussierung auf Kern-
kompetenzen sollten sich Mittelstind-
ler nicht bemtihen, eigene Kreativkom-
petenzen aufzubauen: Diese sollten je
nach Bedarf von spezialisierten Werbe-
agenturen bzw. Marketingdienstleistern
eingekauft werden. Hingegen sollten
Mittelstandler so weit wie Ihnen mog-
lich eigene Kompetenzen im Bereich
von Marketing-Analytics erwerben:
Dies betrifft zum einen das qualita-

tive Erforschen von Kundenbediirfnis-
sen, welche sich in der Interaktion mit
(technischem) Vertrieb, Beschwerde-
management und (Messe-)Auftritten
offenbaren lassen; zum anderen der
Quantifizierung von Marketingpoten-
zialen, welche sich mittels Big-Data
durch Verzahnung interner wie exter-
ner Datenbanken aufzeigen lassen. Hier
konnen bereits einfache Marktanalyse-
Tools zum Aufbau einer internen Wis-
sensbasis genutzt werden. Dieses Wissen
tber Marktbedtrfnisse, wettbewerbliche
Positionierungen und Customer Jour-
neys sollte dann friith bei der Generie-
rung neuer Produkte herangezogen und
fortlaufend verfeinert werden.

Welchen Tipp konnen Sie den Unter-
nehmen fiir einen erfolgreichen Markt-
eintritt abschlieRend mit auf den Weg
geben?

Auch fiir den Markteintritt gilt der
Trade-Off: ,You can have good and fast,
but it won’t be cheap.” Daher sollten sich
Unternehmen im Vorfeld des Markt-
eintritts strategisch tiberlegen, ob sich
fir sie ein Erproben auf kleiner Flamme
oder ein schnelles Erschlief}en des Welt-
marktes mehr rechnet. Auch dies ist
eine Flexibilitit, die in Weltkonzernen
aufgrund tibergeordneter Konzernstra-
tegien oft nicht mehr wahrgenommen
wird.
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Begleitausstellung auf der ZIM-Netzwerktagung

Netzwerk NanoCarbon

Das Netzwerk NanoCarbon startete in 2013 und hat sich seitdem zu einer aner-
kannten Plattform im Bereich Nanokohlenstoffmaterialien entwickelt. Gemeinsam
arbeiten die Netzwerkpartner in Veranstaltungen, Workshops und insbesondere
FuE-Projekten an der Weiterentwicklung von Nanokohlenstoffmaterialien (z. B.
CarbonNanoTubes und Graphen) zu innovativen Produkten in verschiedenen Indus-
trien. Besonders erfreulich ist das hohe internationale Interesse am Netzwerk mit
Partnern aus USA, Frankreich, Spanien, Australien und Kanada. Auf der Ausstellung
wurden marktreife Produkte gezeigt, z. B. der Ausschnitt einer carbonfaserverstirk-
ten Rotorkomponente im Schwungrad, als Teil eines dezentralen Energiespeicher-
konzepts. Die Nanoinitiative Bayern GmbH prisentierte das Netzwerk im BMWi

stellvertretend fiir die 18 Mitglieder. www.nanocarbon.net

Netzwerk Abwarme

Das Netzwerk hat sich zum Ziel gesetzt, nutzlos in die Umwelt abgegebene (Ab-)
Wiérme direkt in elektrischen Strom - ohne mechanische Komponenten - umzu-
wandeln. Dies soll mit Hilfe eines im Netzwerk entwickelten Thermo-Photovol-
taik-Systems (TPV) erreicht werden. Das Hybridsystem, das die Technologien von
Thermoelektrik und Photovoltaik stoffschliissig verbindet, ermoglicht ein aktives
Wirmemanagement flir PV-Zellen. In der Regel geben Datenblitter von PV-Zellen
eine max. Betriebstemperatur von zirka 85 °C vor. Im Betrieb konnen sich die Zellen
jedoch auf bis zu 125 °C erwarmen. Diese Erwdrmung fithrt eigentlich zu Leistungs-
verlusten. Mit Hilfe des TPV-Systems kann die ,Uberschusswirme* abgefiihrt und
direkt in Strom umgewandelt werden. Die PV-Zelle kann so an ihrem Leistungsop-
timum arbeiten und zusitzlich wird aus der Abwarme ein Mehrwert erzielt. Durch
die Erschlieffung bisher wenig genutzter (Ab-)Wiarmepotenziale zur Erzeugung von
elektrischem Strom wollen die 23 Netzwerkpartner einen Beitrag zur Steigerung der
Energieeffizienz leisten. www.aev-net.de

Netzwerk NanoFunDu$S

Nanotechnologie fiir die Sicherheit in der Lebensmittelkette und im Gesundheits-
wesen zu nutzen, ist das Ziel der 17 Partner im Netzwerk NanoFunDus. Der primére
Fokus ist die Entwicklung von Vor-Ort-Schnelltestsystemen fiir die Lebensmit-

tel- und Gesundheitsbranche. Auf der ZIM-Netzwerkjahrestagung 2016 wurde das
FuE-Kooperationsprojekt ,Meat-Type-Test“ vorgestellt, das einen nanotechnologie-
basierten Schnelltest zur Erkennung von Fremdfleisch in Lebensmitteln zum Ziel
hat. In Kombination mit einem risikobasierten dynamischen Qualitdtssicherungs-
system werden Nachweise von Fleisch nicht gewiinschter Tierarten in Lebensmit-
teln einfach, schnell und kostengiinstig moglich. Die gemeinsame Entwicklung der
Partner AMEDON GmbH, BITSz electronics GmbH, Diagramm Halbach GmbH & Co.
KG, nandatec GmbH und Frankenférder Forschungsgesellschaft mbH (FFG) verbes-

sert die Prozesssicherheit. www.nanofundus.de

Netzwerk Anti-GRAFFITI

Branchentbergreifend soll durch die Netzwerkarbeit das sehr komplexe Know-how
im Kampf gegen Farbvandalismus zusammengefiihrt, gepriift und erweitert sowie
verbindliche, priifbare und prozessorientierte Qualititskriterien fiir die komplexe
Dienstleistung der Graffitientfernung bereit gestellt werden. Im présentierten Fuk-
Projekt wurde ein Graffiti-Remove-System entwickelt, das die Reinigung von schie-
nengebundenen Fahrzeugen mit grofer Flachenleistung ermoglicht. Es beinhaltet
eine halbautomatische, in sich geschlossene Anlage zum Auftragen und Abwaschen
von Reinigungsgel bzw. Farbpartikeln, Nachsptilen sowie eine dazu gehorige Tech-
nologie zur umweltfreundlichen Mehrfachverwendung und zum anschliefenden
Recycling der eingesetzten Chemikalien. graffiti.innotec21-projekte.de
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Netzwerkmanager Dr.-Ing. Peter Grambow von
der Nanoinitiative Bayern GmbH présentierte die
Ergebnisse und Produktbeispiele des Netzwerks
NanoCarbon.

Netzwerkmanager Reinhardt Bérnert (BKS Consult)
und Netzwerkpartner Dr. Beck (DUROPAN GmbH)
prasentierten die Entwicklungen des Netzwerks,
insbesondere das Thermo-Photovoltaik-Modul

der Firmen DUROPAN GmbH aus Halberstadt und
AIROBLOCK Jekusol GmbH aus Jena.

Die Netzwerkmanagerinnen Hanna Mietusch

und Dr. Mechthild Linnebur (Frankenférder
Forschungsgesellschaft mbH) und Maximilian Sei-
denstecher von der Firma nandatec GmbH stellten
das Demonstrationstestkit vor und beantworteten
Fragen der Teilnehmer.

Die Netzwerkpartner Heike Ostendorf (IO Inno-
vative Oberflichenreinigungssysteme GmbH) und
Dr. Mathias Gressenbuch (DMG Chemie Leipzig)
prasentierten zusammen mit dem Netzwerkmana-
ger Olaf Schliebe (innotech 21) ein Video tiber den
Prototypen des Graffiti-Remove-Systems


http://www.nanocarbon.net
http://www.aev-net.de
http://www.nanofundus.de
http://graffiti.innotec21-projekte.de/
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Internationale Kooperationen mit Kanada

Best Practice: deutsch-kanadische
Ausschreibungen

Das Zentrale Innovationsprogramm
Mittelstand (ZIM) fordert auch transna-
tionale Kooperationen von kleinen und
mittleren Unternehmen (KMU) in For-
schung und Entwicklung (FuE). Dies hilft
den Unternehmen, durch die Biindelung
technologischer Kompetenzen auf inter-
nationaler Ebene eine grofiere Innova-
tionskraft zu entfalten und erleichtert
den Zugang zu internationalen Méarkten.
ZIM leistet damit einen aktiven Beitrag
zur Internationalisierung des innovati-
ven Mittelstands.

Kanada ist eines der Lander, mit denen
das BMWi eine gemeinsame Forderung
von FuE-Kooperationsprojekten ver-
einbart hat. Bereits seit dem Jahr 2012
besteht eine enge bilaterale Zusammen-
arbeit mit der Provinz Alberta und dem
German-Canadian Centre for Inno-
vation and Research (GCCIR). In den
zuriickliegenden vier Ausschreibungen
konnten 15 transnationale Kooperati-

So ,stimmt’ die Akustik

In einem deutsch-kanadischen Koope-
rationsprojekt entstanden neue Soft-
ware-Pakete zur optimalen Modellie-
rung, Einrichtung und Steuerung von
Line-Array-Lautsprechersystemen fiir
Grofdveranstaltungen.

Drei Fragen an Dr. Stefan Feistel,
Geschéftsfihrer der SDA Software
Design Ahnert GmbH

Wie ist die Idee entstanden, ein ZIM-
Kooperationsprojekt mit einem kana-
dischen Partner zu initiieren?

Wir sind als Softwareentwickler far
akustische und veranstaltungstech-
nische Anwendungen seit mehreren
Jahren international gut aufgestellt.
Unser kanadischer ZIM-Projektpartner
PK Event Services Inc. ist vor allem im
gesamten nordamerikanischen Raum

4

Die Parlamentarische Staatssekretérin Iris Gleicke
(rechts) und die Wissenschaftsministerin von
Kanada, Kirsty Duncan (links)

onsprojekte gefordert werden; die fiinfte
Ausschreibung ist seit Anfang Dezem-
ber gedffnet. Um die Partnerfindung zu
unterstiitzen, organisiert das GCCIR in
Deutschland jahrlich Informationsver-
anstaltungen und Treffen fiir deutsche
und kanadische Unternehmen.

Weitere Informationen: Alberta-
Deutschland Kollaborationsfonds

Gestutzt auf die guten Erfahrungen in
der bisherigen Zusammenarbeit unter-

etabliert. Bereits vor Projektbeginn
bestanden zwischen unseren Unterneh-
men sehr gute Kontakte, die dann auch
zum gemeinsamen ZIM-Kooperations-
projekt fiihrten. Die erste Ausschrei-
bung zwischen Deutschland und Alberta
(Kanada) fiir gemeinsame Forschungs-
und Entwicklungsprojekte kleiner und
mittlerer Unternehmen ermoglichte

die finanzielle Unterstiitzung einer sol-

/ZIM

Zentrales
Innovationsprogramm
Mittelstand

international
cooperations

zeichneten bei einem bilateralen Treffen
am 21. September 2016 die Parlamen-
tarische Staatssekretdrin im BMWi, Iris
Gleicke, und die Wissenschaftsminis-
terin von Kanada, Kirsty Duncan, eine
gemeinsame Erklarung zur Stirkung der
innovativen Zusammenarbeit. Auf dieser
Grundlage haben Kanada und Deutsch-
land ihre nationalen Férderprogramme
geoffnet und eine Ausschreibung ver-
offentlicht, bei der férderfahige kanadi-
sche KMU fiir bewilligte Projekte Finan-
zierungen durch das Industrial Research
Assistance Program (NRC-IRAP) vom
National Research Council Canada
(NRC) erhalten kénnen. Deutsche Unter-
nehmen werden im Rahmen des ZIM
gefordert.

CANAD,
¥ We,
o 4,
Canadid ¢
a T
(NRC-CN3C i} &
%, $

o
HAnon a0

Weitere Informationen:
Bekanntmachung,

Call for proposals

chen projektbezogenen internationalen
Kooperation iiber das ZIM. In unserem
sehr technologieaffinen und stark inno-
vationsgetriebenen Markt sind For-
schung und Entwicklung ein Muss. ZIM
war uns bereits als unbiirokratisches
und gut betreutes Forderprogramm
bekannt. Es erlaubt uns als relativ klei-
ner Firma, die wirtschaftlichen Risiken
fir Neuentwicklungen zu reduzieren,
den Markteintritt zu beschleunigen
und somit unsere Fihrungsposition fr
akustische Simulationssoftware auszu-
bauen. Dafiir bedanken wir uns beim
BMW:i und beim Projekttréiger, der AiF
Projekt GmbH.

Wie wiirden Sie den innovativen Kern
der Entwicklung beschreiben?

In jedem grofReren Konzert werden
heute hochwertige und leistungsfahige
Lautsprechersysteme, insbesondere
sogenannte Line Arrays eingesetzt, deren


http://www.gccir.ca/alberta-deutschland-kollaborationsfond
http://www.gccir.ca/alberta-deutschland-kollaborationsfond
http://www.zim-bmwi.de/internationale-fue-kooperationen/download/ausschreibung-de-can-1
http://www.nrc-cnrc.gc.ca/eng/about/global/proposals/canada_germany.html
http://www.zim-bmwi.de/internationale-fue-kooperationen/
http://www.gccir.ca
http://www.nrc-cnrc.gc.ca
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Abstrahlcharakteristik sich von Toninge-
nieuren vor Ort mit mechanischen und
softwaretechnischen Konfigurations-
moglichkeiten tiber digitale Signalpro-
zessoren flexibel und sehr genau einstel-
len lasst. In der Regel ist dafiir ein relativ
hoher Zeitaufwand notwendig. Gemein-
sam mit dem kanadischen Partner PK
haben wir mehrere Softwarel6sungen
und -algorithmen fiir diesen Bereich
entwickelt. Dazu gehort primir eine
Endnutzersoftware zur schnellen Ein-
richtung und optimalen Ansteuerung

von Beschallungsanlagen, die im Freien
mit Lautsprecher-Arrays - speziell der
Firma PK - arbeiten. Sie wird vor allem
den Toningenieuren vor Ort eine wert-
volle Hilfe sein.

Wann werden Sie die Projektergeb-
nisse in vermarktungsfihige Produkte
umsetzen?

Die etablierte Stellung der Firma PKim
gesamten nordamerikanischen Raum
sowie der Firma SDA auf internationa-
len Méarkten wird sowohl PK als auch

ZIM zunehmend international

Die aktuelle ZIM-Richtlinie unterstiitzt
transnationale FuE-Kooperationen

mit einem um bis zu 10% erh6hten
Fordersatz. Damit konnen hohere Kos-
ten ausgeglichen werden, die bei der
Zusammenarbeit mit ausldndischen
Partnern entstehen und besonders fir
kleine Unternehmen ein Hindernis dar-
stellen, transnationale Kooperationen
einzugehen. Hierzu gehoren beispiels-
weise zusitzliche Aufwendungen fir
Reisen, Ubersetzungen oder juristische
Beratung.

Um die Internationalisierung des deut-
schen Mittelstands zu fordern, hat das
BMWi mit einer Vielzahl von Lindern
und Regionen bilaterale Vereinbarungen
zur synchronen Nutzung der jeweiligen
nationalen Forderprogramme fiir trans-
nationale Kooperationsprojekte getrof-
fen. Im Rahmen von gemeinsamen
Ausschreibungen werden die Projekt-
partner nach den Forderrichtlinien des
jeweiligen Landes unterstiitzt - die deut-
schen Unternehmen nach der aktuellen
ZIM-Richtlinie.

In 2016 sind diverse Ausschreibun-

gen mit etablierten Partnern und zwei
bilaterale Ausschreibungen mit neuen
Partnern durchgefiihrt worden. Neben
dem National Research Council Canada
(NRC) konnte auch die Agentur SRING
Singapur erstmals fiir eine Zusammen-
arbeit gewonnen werden. Die erste
Ausschreibung mit Brasilien wurde bis
Oktober 2017 verlangert.

Alle Ausschreibungen werden auf der
ZIM-Webseite verdffentlicht. Weitere
Ausschreibungen sind derzeit in Pla-
nung.

Wenn Sie anlassbezogen zu neuen Aus-
schreibungen und Veranstaltungen
informiert werden moéchten, abonnieren
Sie bitte das ZIM International Mailing.

Sieben Partner,
ein Netzwerk - IraSME

Im Netzwerk IraSME - International
Research Activities by SME - haben
sich Ministerien und Agenturen aus
Osterreich, der Tschechischen Repub-
lik, Russland, Deutschland, der franzo-
sischen Region Hauts-de-France sowie
den belgischen Regionen Wallonien und
Flandern zusammengeschlossen, um
FuE-Projekte von KMU der beteiligten
Lander zu férdern. Die 19. Ausschrei-
bung ist seit Anfang Dezember 2016
geoffnet und wird bis 29. Mérz 2017 fir
die Antragstellung verfiigbar sein.

Zur Unterstiitzung deutscher und aus-
landischer Unternehmen und For-
schungseinrichtungen veranstaltet das
BMWi tiber die internationalen Netz-
werke IraSME und CORNET - Collective
Research Networking - regelmiflig soge-
nannte Partnering Events, auf denen
Interessenten sich und ihre Projektideen
in Elevator Pitch Sessions (5-minii-

tige Kurzvortrige) prasentieren und in
Face-to-Face-Meetings (Vieraugenge-

uns sehr gute Absatzmoglichkeiten fiir
die entwickelten Softwareprodukte
erschlieflen. Als potenzielle Nutzer
sehen wir unter anderem Planungsbiiros
im Bereich Festinstallation, Toningeni-
eure im Bereich mobiler Veranstaltungs-
technik und Hersteller von Lautspre-
chersystemen. Die Markteinfithrung der
Software fiir Line Arrays der Firma PK
ist im April 2017 vorgesehen, die unserer
herstellerunabhingigen Software ist fir
Mitte 2018 geplant.

IraSME

sprache) ihre Zusammenarbeit bespre-
chen kdnnen. Das letzte Partnering
Event fand am 24. November 2016 mit
mehr als 60 Teilnehmern in Prag statt.
In Zusammenarbeit mit dem Tschechi-
schen Wirtschaftsministerium (MPO)
wurden vielfiltige Programminformati-
onen geboten. Durch die Elevator Pitch
Sessions sowie Face-to-Face-Meetings
konnten neue Konsortien fiir zukiinftige
Projekte geformt und aussichtsreiche
Partnerschaften fir die 19. [raSME Aus-
schreibung initiiert werden.

Das nichste Partnering Event der Netz-
werke IraSME und CORNET wird am 31.
Januar 2017 in Aachen gemeinsam mit
der ZENIT GmbH an der RWTH Aachen
stattfinden. Genaue Informationen sind
aktuell auf der Webseite von IraSME
verdffentlicht. Die Veranstaltung ist wie
ublich fiir alle registrierten Teilnehmer
kostenfrei.

Weitere Informationen und Registrie-
rung zur Veranstaltung in Aachen:
ira-sme.net

b2match.eu

Kontakt Koordinierungsbiiro
ZIM International:

AiF Projekt GmbH

Christian Fichtner | Georg Nagel |
Felix Richter

Tel.: +49 30 48163-589
international@aif-projekt-gmbh.de


http://www.zim-bmwi.de/internationale-fue-kooperationen/ausschreibungen
http://www.zim-bmwi.de/internationale-fue-kooperationen/mailing
http://www.ira-sme.net/events/partnering-event-aachen-2017/
https://www.b2match.eu/irasme-cornet-aachen-2017
mailto:international@aif-projekt-gmbh.de
http://www.ira-sme.net
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Neue Studie: Innovation iiber Technik hinaus

© HYNIERENIER: imentritt

Am 8. Dezember hat das BMWi eine
Studie zu nichttechnischen Innovatio-
nen prisentiert. Bei der Diskussion im
Berliner Start-up Hub Rainmaiking Loft
betonte Brigitte Zypries, Parlamentari-
sche Staatssekretirin beim Bundesmi-
nister fir Wirtschaft und Energie, dass
Innovationspolitik noch starker tiber
Technik hinaus gedacht werden muss.
Herr Dr. Ole Janssen, Unterabteilungs-
leiter fUr Innovations- und Technolo-
giepolitik, erginzte, dass sich bereits im
dialogorientierten Prozess der Studien-
erstellung gezeigt hat, wie wichtig es
war, sich dem Thema fundiert anzuneh-
men. Dies wurde auch durch die rege
Beteiligung des Fachpublikums bei der
Diskussion verdeutlicht.

Die im Auftrag des BMWi erstellte Stu-

die trigt den Titel ,Okonomische und

++ + Save the Date + + +

Innovationstag Mittelstand
des BMWi 2017

18.Mai 2017, 10:00 - 15:30 Uhr
Freigeldnde der AiF Projekt GmbH
Tschaikowskistraf3e 49, 13156 Berlin
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verwaltungstechnische Grundlagen
einer moglichen o6ffentlichen Férderung
von nichttechnischen Innovationen®.
Zu den nichttechnischen Innovationen
zdhlt die Studie u.a. neue Geschaftsmo-
delle frisch gegriindeter und existieren-
der Unternehmen sowie eine Vielzahl
an Produkt- und Dienstleistungsinno-
vationen, wie z. B. Marketing- und
Designkonzepte.

Die Autoren ermitteln spezifische
Hemmnisse bei der Entwicklung nicht-
technischer Innovationen, denen mit
darauf zugeschnittenen staatlichen
Mafinahmen entgegnet werden konnte.
Sie sollen von der Idee zum Markter-
folg unterstitzen. Neben innovations-
freundlichen Rahmenbedingungen
zdhlen dazu nach Ansicht der Auto-

ren beispielsweise neue Infrastruktur-

Wi - Anja Blumentritt

-

)

angebote, Vernetzungsinitiativen und
Beratungsleistungen.

Die Studie sieht gleichzeitig aber auch
relativ grofie administrative Heraus-
forderungen bei der Umsetzung von
Unterstiitzungsmafinahmen, da mit der
Unterstiitzung nichttechnischer Innova-
tionen teilweise Neuland betreten wird.
Das BMWi wird die Ergebnisse deshalb
weiteren Detailanalysen unterziehen.
Die Nutzung von Erfahrungen aus exis-
tierenden Unterstiitzungsgebieten kann
dabei helfen, konkrete Umsetzungsmaf-
nahmen auszuformulieren.

Die Studie konnen Sie hier abrufen, eine
Zusammenfassung finden Sie hier.

Das ZIM-Team wiinscht Ihnen schéne
Weihnachten und fiir 2017 weiterhin gute

Ideen und viel Erfolg bei Ihren Vorhaben.

© TM - Design - fotolia

Diese Broschiire ist Teil der Offentlichkeitsarbeit des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und
Energie. Sie wird kostenlos abgegeben und ist nicht zum Verkauf bestimmt. Nicht zulassig ist
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www.bmwi.de
www.zim-bmwi.de
http://bmwi.de/BMWi/Redaktion/PDF/Publikationen/Studien/studie-nichttechnische-innovationen,property=pdf,bereich=bmwi2012,sprache=de,rwb=true.pdf
http://bmwi.de/BMWi/Redaktion/PDF/Publikationen/Studien/zusammenfassung-bmwi-studie-zu-nichttechnischen-innovationen,property=pdf,bereich=bmwi2012,sprache=de,rwb=true.pdf
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