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EINLEITUNG

Einleitung

Mittelstindische Unternehmen sehen sich mit einem
zunehmenden Veranderungsdruck konfrontiert.
Kooperationen mit Startups bieten ihnen die Chance,
innovativer und wettbewerbsfahiger zu werden.

Kooperationen zwischen Unternehmen sind
nichts Neues - schlieBlich verspricht eine
Zusammenarbeit viele Vorteile. Die konkreten
Gruinde flr eine Kooperation zwischen
etablierten Betrieben kdnnen vielfaltig sein.
Eines haben erfolgreiche Zusammenschlisse
jedoch gemeinsam: Sie sollen eine echte
Win-Win-Situation erzielen, sodass beide
Partner von den Kompetenzen des anderen
profitieren und beide Seiten wirtschaftlich
voran kommen.

Vor allem groBe Unternehmen kooperieren
haufig mit jungen, hochinnovativen Unter-
nehmen, sogenannten Startups. Durch den
dynamischen Wind, der in diesen Firmen
weht, profitieren groe Unternehmen
insbesondere bei Themen wie der Digitalisie-
rung, der Entdeckung neuer Geschaftsmodel-
le oder Technologien. Damit kénnen sie ihre
eigene Innovationsfahigkeit ein stlickweit
steigern. Den Startups auf der anderen Seite
nutzt die Erfahrung des Partners: Sie erhalten
Zugang zum etablierten Kundenstamm und
zu den Markten des groBen Unternehmens.

Angesichts dieser Vorzlige scheint es
verwunderlich, dass nicht auch kleine und
mittlere Unternehmen im selben MaBe auf

Teamarbeit mit Startups setzen. Zwar zeich-
nen sich Unternehmen des Mittelstands
traditionell durch eine hohe Innovationsfa-
higkeit aus. Die ist jedoch seit Jahren
rlickldufig, der zunehmende Innovationsdruck
aus dem Ausland sorgt in diesem Zusammen-
hang fur zusatzliche Probleme. Warum also
nicht den Blick nach drauBen werfen und sich
Hilfe von jungen, dynamischen Startups ins
Unternehmen holen?

Genau diese Frage soll die vorliegende
Broschire beantworten. Erfahren Sie, warum
sich eine Kooperation mit einem Startup aus
Mittelstandssicht lohnt, welche Herausforde-
rungen damit einhergehen und warum es fir
beide Unternehmenskulturen sinnvoll ist, sich
trotz Vorbehalten anzunédhern und zusam-
menzuarbeiten.

Untermauert werden diese Inhalte durch
Stimmen aus der Wirtschaft. Die Broschiire
.Mittelstand meets Startup"” erhebt nicht den
Anspruch auf Vollstdndigkeit, sondern soll als
praktische Anregung dienen, sich ndher mit
dem Thema zu befassen und den Blick &fter
mal nach auBen zu richten. Es lohnt sich.
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GRUNDLAGEN

Grundlagen

Strategische Allianz oder lose Kooperation? Es gibt viele
unterschiedliche Formen der Zusammenarbeit. Welche die
richtige ist, hangt vor allem von den individuellen Zielen
und Motiven beider Partner ab. Ein Uberblick.

Kooperationsziele und -motive

Was wollen wir erreichen und warum?
Diese Frage ist entscheidend, wenn
sich zwei potenzielle Partner zu Ko-
operationsgespriachen zusammenfin-
den. Neben den eigenen individuellen
Zielvorstellungen und Motiven sollte
jede Partei immer auch die Ziele der
gegeniiberliegenden Seite ausfiihrlich
kennenlernen.

Typische Kooperationsziele und -motive

mittelstandischer Unternehmen*'°

® Zugang und ErschlieBung neuer Markte,
Geschaftsmodelle, Innovationen und
Technologien (Wettbewerbsvorteile, Abbau
von Markteintrittsbarrieren)

e Steigerung der Innovationsfahigkeit durch
externe Innovationskraft des jungen
Kooperationspartners sowie Entwicklung
von gemeinsamen Innovationen

® Erweiterung des eigenen Know-hows durch
Wissens- und Erfahrungsaustausch (z.B. im
Bereich Digitalisierung)

Motivlage und Zielsetzung sind insgesamt
meist eher strategie- und innovationsorien-
tiert.

Typische Kooperationsziele und -motive

von Startups/jungen Unternehmen?241°

e Akquise neuer Kunden durch Image- und
Reputationsgewinn

e Ausbau des Marketings und Vertriebs durch
mittelstandisches Know-how

® Erweiterung des eigenen Know-hows durch
Erfahrungswerte des mittelstandischen
Kooperationspartners (Lerneffekt,
Ressourcenzugang)

e Aufstockung finanzieller Mittel

Es werden insgesamt meist eher wachstums-
orientierte und finanzielle Ziele verfolgt.
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Kooperationsformen

Mittelstandische Unternehmen und
Startups kénnen auf ein breites Spek-
trum moéglicher Kooperationsformen
zuriickgreifen. Welche Form der Zusam-
menarbeit die richtige ist, hdngt jedoch
immer von den Zielen und Motiven der
Kooperationspartner ab. Deshalb soll-
ten beide Unternehmen zu Beginn eine
konkrete Vorstellung davon haben, was

sie gemeinsam erreichen méchten.*"

Folgende Kooperationsformen sind denkbar:

(Vertrags-)Lose Kooperation’®

Loser und unverbindlicher Wissens- und
Erfahrungsaustausch zwischen beiden
Partnern, dem kein Vertrag zugrunde liegt.

Kunden-Lieferanten-Verhiltnis?

Einfache Nachfrage von Produkten und
Dienstleistungen des Partners. Dariiber
hinaus kdnnte einer der Partner als Zulieferer
von z.B. Produktkomponenten fungieren.

Vertriebskooperation oder Vertriebspart-
nerschaft*"

Die Kooperation beruht auf einer vertrag-
lichen Vereinbarung und bezieht sich auf eine
arbeitsteilige Zusammenarbeit, in der
beispielsweise das mittelstdndische Unter-
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nehmen Produkte und Dienstleistungen des
Startups in sein Produkt- und Dienstleis-
tungsportfolio aufnimmt.

Durch diese Form der Kooperation kdnnten
der Vertrieb und das Marketing beider Partner
profitieren, da so beide Seiten ihr Know-how
erweitern.

»Erst hat das
Unternehmen mit
uns ein Pilotprojekt
gemacht und spater
ist es auch noch
Produktkunde von uns
geworden.«

René Grzeszick
Mitgrinder und CTO des Dortmunder
Startups MotionMiners GmbH



Forschungs- und Entwicklungskoopera-
tion (FE&E)™®

Bei der Forschung und Entwicklung von
Innovationen kann es niitzlich sein, auf
externes Wissen zurlickzugreifen. So stellen
sogenannte F&E-Kooperationen eine
interessante Mdglichkeit dar, um zusammen
mit einem Partner innovative Produkte oder
Dienstleistungen zu entwickeln. Aus Sicht des
Mittelstands kdnnte sich eine solche
Kooperation mit einem Startup durchaus
positiv auf die Schaffung neuer Innovationen
auswirken. Eine treibende Rolle spielen dabei
Motive wie geringere Entwicklungskosten, die
Erweiterung des eigenen Marktpotenzials
sowie eine Erh6hung der eigenen Innova-
tionsfahigkeit. Nicht ohne Grund gehéren
FetE-Kooperationen laut einer Studie des
RKW (Rationalisierungs- und Innovations-
zentrum der Deutschen Wirtschaft e.V.)
bisher zu den beliebtesten Kooperationsfor-
men bei Mittelstand und KMU.

GRUNDLAGEN

Strategische Partnerschaft/Allianz®’

Eine Strategische Partnerschaft/Allianz

ist - wie der Name schon sagt - strategisch

motiviert und zielt auf die Erweiterung der

eigenen Kompetenzbasis ab. Im Sinne einer

solchen Kooperation sollten Mittelstand und

Startup auf der gleichen Wertschdpfungsstu-

fe im Wettbewerb stehen, um gemeinsam ihre

Krafte zu biindeln. Damit die Partnerschaft

erfolgreich gestaltet werden kann, sollten

folgende Aspekte beachtet werden:

® Das Leistungsprofil des Startups sollte mit
dem des mittelstandischen Unternehmens
Ubereinstimmen.

e Es sollten gemeinsame Ziele und Motive
vorliegen.

e Die Unternehmenskulturen sollten
harmonieren.

® Zudem sollten beide Partner Wert auf faires
und kooperatives Verhalten legen, damit
Vertrauen erhalten bleibt.






HANDLUNGSEMPFEHLUNGEN

Handlungs-
empfehlungen

Welche Herausforderungen bringt eine Kooperation
zwischen Mittelstand und Startup mit sich? Und wie
profitieren am Ende wirklich beide Seiten? Tipps fiir eine
erfolgreiche Zusammenarbeit.

Damit mittelstandische Unternehmen und
Startups aufeinander aufmerksam werden,
bedarf es von beiden Seiten einer gewissen
Bereitschaft, sich externen Partnern zu
offnen, um ergdnzendes Know-how zu
erschlieBen.! Gute Moglichkeiten der
Kontaktanbahnung stellen Netzwerkveran-
staltungen und Messen dar. Gerade mittel-
stdndische Unternehmen kdnnen durch die
Teilnahme an solchen Events ihre Attraktivitat
und Sichtbarkeit gegeniiber Startups als
potenzielle Kooperationspartner erhdhen."

Um mit potenziellen Partnern in Kontakt zu
kommen, kdnnen interessierte Betriebe
beispielsweise die Netzwerkmdglichkeiten der
IHK zu Dortmund in Anspruch nehmen. Dabei
sollten mittelstdndische Unternehmen offen
auf Startups zugehen, um zusammen nach
moglichen Schnittstellen zu suchen. Startups
sollten dem mittelstandischen Unternehmen
dabei verstdndlich vermitteln, was sie zu
bieten haben.

Es ist zu einer ersten Anndherung gekommen?
Oft empfiehlt es sich, erst einmal ein

gemeinsames Pilotprojekt zu forcieren, bevor
es zu einer tiefergehenden Kooperation
kommt. Viele Aspekte der Zusammenarbeit
lassen sich so im Kleinen erproben.

Bei der Planung einer Kooperation sollten
beiden Partnern die Herangehensweisen und
internen Strukturen des anderen bewusst
sein. Vor allem Startups missen unter
Umsténden Geduld und Durchhaltevermégen
mitbringen, auch in finanzieller Hinsicht. Aus
Sicht eines Startups ist Zeit ein kritischer
Faktor, dies sollte wiederum vom mittelstan-
dischen Partner berlcksichtigt werden.

Und schlieBlich sollten beide Seiten im
Vorfeld eine klare und gemeinsame Vorstel-
lung davon haben, wie sie die Zusammen-
arbeit gestalten wollen, sodass beide
voneinander profitieren.® Dabei spielt die
Definition gemeinsamer Ziele im Team eine
bedeutende Rolle. So tragen Transparenz und
eine klare Erwartungshaltung dazu bei, das
Risiko des Scheiterns zu verringern, Potenziale
bestmdglich auszuschépfen und fir gute
Erfolgschancen zu sorgen."
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Interne Bereitschaft, sich externen Partnern zu 6ffnen.

Besuch von Netzwerkveranstaltungen
zur Erhohung der Sichtbarkeit.

Gemeinsame Schnittstellensuche
durch aktive Kontaktansprache.

Klare und deutliche Vermittlung des
gegenseitigen Mehrwerts.

Aufsetzen eines Pilotprojekts zur Erprobung.

Mitbringen von Geduld und Durchhaltevermégen.

Definition von gemeinsamen Zielen im Team.

Innovations- und Risikobereitschaft
von beiden Partnern.

Aufbauen einer soliden Vertrauensbasis.
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Herausforderungen und Potenziale

Eine Kooperation zwischen Mittel-
stand und Startup birgt groRes Poten-
zial, bringt aber auch eine Reihe von
Herausforderungen mit sich. Sie gilt es
zu Uberwinden, damit die Vorteile der
Zusammenarbeit die Nachteile liber-
wiegen.®

Herausforderungen

Das Suchen und Finden des richtigen Partners
kann fur mittelstandische Unternehmen wie
Startups eine Herausforderung sein. Eine
wichtige Voraussetzung fur ein erfolgreiches
.Matching" ist natirlich die grundlegende
Bereitschaft, zusammenzuarbeiten. Doch
auch, wenn der Wille da ist: Das zeitintensive
Tagesgeschaft oder interne Strukturen
kénnen die Kontaktanbahnung deutlich
erschweren. Umso wichtiger ist es deshalb,
dass beide Seiten schon in ersten Gesprachen
die eigenen Ziele und den jeweiligen
Mehrwert gegenseitig verstandlich erklaren.
Falls die jeweiligen Zielvorstellungen und der
entsprechende Nutzen nicht klar werden,
kann sich eine Kooperationsgestaltung
schnell als zu herausfordernd und riskant
herausstellen.

Auch kulturelle Gegensatze stehen einer
Zusammenarbeit mitunter im Wege. Im

Idealfall sollten die Unternehmenskulturen
beider Partner daher in wesentlichen Punkten
zueinander passen.? Startups sehen es oft als
Herausforderung an, wenn mittelstandische
Unternehmen bereits in der Anbahnungspha-
se zu z6gerlich und risikoscheu auftreten.
Hier gilt es, Geduld zu bewahren und
Vertrauen aufzubauen.

Weitere Herausforderungen*5101
® unterschiedliche Risikobereitschaft
® Definition gemeinsamer Ziele

® unzureichende Vertrauensbasis

e |nteressenskonflikte der Partner

e Birokratie im Zuge der Kooperation
® zu hohe Erwartungshaltung

Potenziale

Schaffen es Startup und mittelstdndisches
Unternehmen, aufeinander zuzugehen,
gleiche Ziele zu formulieren und Vertrauen
aufzubauen, kdnnen sich eine Vielzahl an
Potenzialen durch die Kooperation ergeben -
und zwar fir beide Seiten.

Fir Startups kdnnte das mittelstandische
Unternehmen unter anderem als eine Art
Juréffner” fungieren und wichtige Kontakte
vermitteln. Denn Startups sind in der Regel
frisch” am Markt und kennen die Branche
und ihre Player unter Umstanden noch nicht
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so gut. Erhalten sie Zugang zu Netzwerk und
Kundenstamm des mittelstandischen
Unternehmens, kann dies sowohl zu einem
Reputationsgewinn als auch zu mehr
Auftrdgen und Aufmerksamkeit fiihren.

Aus Sicht mittelstandischer Unternehmen
kénnte sich aus der Zusammenarbeit mit
einem Startup ein wichtiges Alleinstellungs-
merkmal ergeben: Indem es sich externe
Innovationen ins Unternehmen holt, kdnnte
der mittelstandische Betrieb selbst innovati-
ver (Steigerung der Innovationsféhigkeit) und
als Folge auch wettbewerbsfahiger werden.

Auch in Hinblick auf den Megatrend
Digitalisierung kdnnte das Startup dem

mittelstdndischen Unternehmen einen
gewissen Schub verleihen. Ein weiterer
Vorteil: Das gemeinsame Agieren am Markt
(abhingig von der Kooperationsform)
bedeutet eine gewisse Risikoteilung, vor allem
bei einer gemeinsamen Forschung und
Entwicklung von Produkten und Dienstleis-
tungen.

Weitere Potenziale?®

® komplementédre Ergdnzung von Know-how
und Fahigkeiten

e Zugang zu Markt und Kapital (Startup)

® Zugang zu jungen Fachkraften (mittelstin-
disches Unternehmen)

Erfolgsfaktoren™”

Gemeinsam erfolgreich? Eine Reihe
von Faktoren beeinflussen direkt und
indirekt den Erfolg einer Kooperation
zwischen Startup und Mittelstand."

Als Schllsselfaktor kann vor allem der Aspekt
Vertrauen genannt werden. Sowohl aus Sicht
mittelstandischer Unternehmen als auch aus
Sicht von Startups hat Vertrauen im Rahmen
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einer Kooperation den hdchsten Stellenwert.
Beide Seiten schétzen an einem potenziellen
Partner zudem proaktives, engagiertes
Auftreten und Handeln sowie eine kooperati-
ve Denkweise. Ein weiterer wichtiger
Erfolgsfaktor ist die Existenz von schriftlichen
Vertrdgen: Mittelstdndische Unternehmen wie
Startups sprechen diesem Aspekt eine hohe
Bedeutung zu, wie Umfragen zeigen.
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STIMMEN AUS DER WIRTSCHAFT

Stimmen aus der
Wirtschaft

Praxis statt Theorie: Hier sprechen ein Jungunternehmer,
ein Mittelstandler und ein IHK-Experte liber
Kooperationen zwischen Startup und Mittelstand.
Lassen Sie sich inspirieren!

René Grzeszick ist Mitgriinder und CTO
des Dortmunder Startups MotionMiners
GmbH. Hier berichtet er iiber seine
Erfahrungen aus der Kooperation mit
einem mittelstandischen Unternehmen.

Herr Grzeszick, wie sind Sie und lhr
spaterer Partner aufeinander aufmerksam
geworden?

Tatsdchlich durch Zufall. Auf der Hannover
Messe, im Jahr 2017. Damals waren wir noch
ein sehr kleines Unternehmen mit drei, vier
Mitarbeitenden und es war ein ziemlicher
Glicksfall. Wir kamen im Publikum eines
Vortrags auf der Messe ins Gesprach und
haben kurz danach dann direkt mit dem
Unternehmen einen Termin in Dortmund
gehabt. Der Geschéaftsflhrer fand unsere Idee
super und sagte, dass wir in den ndchsten
Monaten auf jeden Fall ein Pilotprojekt
starten.

Was waren zu Beginn des Kooperations-
projekts die Ziele und Motive von
MotionMiners?

<>

René Grzeszick
Mitgrinder und CTO des
Dortmunder Startups
MotionMiners GmbH

Zu Beginn war flir uns das vorrangige Ziel,
eine neue Referenz zu gewinnen Uber ein
Pilotprojekt. Da war es flir uns natirlich von
Vorteil, dass das mittelstandische Unterneh-
men ein riesiges Netzwerk von Vertrieblern
hat und dort die Méglichkeit flir uns bestand,
einen ganz anderen Zugang zu potenziellen
Kunden und Vertriebspower zu bekommen.
Tatsdchlich war es auch erstmal so, dass das
mittelstdndische Unternehmen das Ganze
intern genutzt hat. Erst hat das Unternehmen
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mit uns ein Pilotprojekt gemacht und spéater
ist es auch noch Produktkunde von uns
geworden. Schlussendlich haben wir dann
gemeinsam eine Vertriebspartnerschaft
aufgebaut.

Mit welchen Herausforderungen hatte
MotionMiners als Startup zutun und
welche Potenziale ergaben sich aus der
Kooperation?

Im ersten Pilotprojekt gab es einige Hiirden,
da wir noch mit einem eher unfertigen
Produkt gestartet sind. Da waren wir auch als
Team und in unserer Arbeitsweise noch etwas
chaotischer. Der typische deutsche Mittel-
standler ist da wohl etwas ruhiger. So treffen
dann natirlich unterschiedliche Kulturen
aufeinander, auch Herangehensweisen. Das
Ganze merkt man dann spédter auch in der
Ausgestaltung der Partnerschaft. Wir treten
zum Beispiel auch aus Vertriebssicht ganz
anders auf als ein Mittelstandler.

Welche Tipps wiirden Sie mittelstandi-
schen Unternehmen hinsichtlich einer
Kooperation geben oder auch anderen
Startups?

Ein Punkt, den ich Mittelstéandlern und
Startups mitgeben wiirde: Einfach mal
machen! Einfach mal ausprobieren! Ich erlebe
es ganz haufig, gerade bei mittelstandischen
Unternehmen und Konzernen, dass sehr viel
gezogert und gezaudert wird. Schon in der
Anbahnungsphase.
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Die Zeit, die genutzt wird, um Uber rechtliche
Vor- und Nachteile zu diskutieren oder
daruiber, was generell alles nicht geht, sollte
aus meiner Sicht viel eher fiir das Ausprobie-
ren verwendet werden.

Als Startup ist sowas immer sehr frustrierend,
da wir sehr agil unterwegs sind und auch
einfach mal loslegen. Ja, auch mal etwas
Falsches machen. Ich denke aber, das gehort
bei einem so jungen Unternehmen einfach
dazu. Wir ergreifen jede Chance, die sich uns
bietet. Deshalb wirden wir auch nie sagen,
dass wir mit jemanden aus Prinzip nicht
zusammenarbeiten oder dass wir erstmal
tberlegen, ob das von der Kooperation her
wirklich zusammenpasst. Wir probieren eine
Kooperation einfach aus und schauen was
sich daraus entwickelt.

»Uber unseren Partner
haben wir von einem
riesigen Netzwerk von
Vertrieblern profitiert.«

René Grzeszick



Welche Potenziale und Herausforderun-
gen birgt die Zusammenarbeit mit einem
Startup? Wir haben Jiirgen Schulz, CEO
des Dortmunder Unternehmens ELC
Schulz GmbH, nach seiner Meinung
gefragt.

Wie treten Sie mit potenziellen Startup-
Partnern in Kontakt?

Nun ja. Das ist in dieser sich schnell wandeln-
den Zeit eigentlich ein Problem. Sie kénnen
sich vorstellen, dass man als Firmeninhaber
rund um die Uhr fiir sein Geschéaft lebt. Das
heilt aber nicht, dass man nicht ein Stlick
weit Eigenverantwortung hat. Ich nutze zum
Beispiel Social Media ganz stark. LinkedIn ist
mein favorisiertes Portal, wo ich immer mehr
Kontakte und viele Anregungen und
Maglichkeiten aufgezeigt bekomme. Dariiber
hinaus sind unter anderem die IHK und die
Wirtschaftsforderung der Stadt Dortmund
sehr aktiv bei der Vermittlung von mdglichen
Kooperationen.

Was wiren aus lhrer Sicht als Mittel-
stindler Ziele und Motive bei einer
Kooperation mit einem Startup?

Das lésst sich eigentlich gar nicht so leicht
umschreiben. Die Schwierigkeit liegt darin zu
definieren, welche Méglichkeiten habe ich, in
dem ich jetzt mit jungen Leuten oder mit
Startups zusammenarbeite. Dafiir muss ich
aber erstmal wissen, wer was anbietet. Und

STIMMEN AUS DER WIRTSCHAFT

Jirgen Schulz
CEO des Dortmunder mittel-
standischen Unternehmens
ELC Schulz GmbH

das ist eben gar nicht so leicht, das Suchen
und das Finden.

Was wir immer versuchen, ist eine Verschlan-
kung der Betriebsablaufe. Das ware flr uns so
ein Ziel, das wir moglicherweise auch mit der
Hilfe eines Startups erreichen kdnnten. Hier
Prozesse zu verschlanken auf der einen Seite
und auf der anderen Seite natirlich auch die
Wirtschaftlichkeit zu erhohen, indem wir
jungen Leuten die Mdglichkeit geben, ihr
Produkt in unserem laufenden Betrieb
einzubinden. Dazu sind sehr viele Gespréche
notig und das Suchen und Finden.

Hinsichtlich externer Innovationskraft:
Wiirden Sie sich durch eine Kooperation
mit einem Startup auch eine Steigerung
der Innovationsfahigkeit in lhrem
Unternehmen erhoffen?

Unbedingt, das unterstreiche ich doppelt und
dreifach und schreibe es fett. Hier ist aber
notwendig, wenn wir mal die allgemeine
Situation der KMU betrachten, dass nicht nur
die Startups innovativ sind, sondern das
mittelstdndische Unternehmen muss auch
Innovationsbereitschaft mitbringen. Als
Betrieb sollte man auch mal bei sich
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»Man muss als mittelstandischer Betrieb
auch Innovationsbereitschaft mitbringen.«

Jurgen Schulz

hinterfragen: Was will ich eigentlich? Habe
ich Visionen? Wo mdchte ich hin? Gibt es da
Hilfestellungen? Gibt es da Mdglichkeiten?
Wir sind innovativ und wir suchen nach
Maglichkeiten: Das ist aus meiner Sicht die
grundsétzliche Voraussetzung, um sich mit
Startups und innovativen jungen Unterneh-
men zusammenzusetzen. Und dann spielt die
Vertrauensbasis eine wichtige Rolle. Jeder
muss sich 6ffnen und jeder muss sich nach
Mdglichkeit zu 100 Prozent einbringen.

Welche Herausforderungen oder Risiken
sehen Sie bei einer Zusammenarbeit mit
einem Startup und welche Potenziale
erhoffen Sie sich?

Zuerst muss man sich zusammensetzen und
die gewisse Grundchemie muss stimmen. Die
Definition der Ziele kann nur im Team
erfolgen. Wenn die Ziele einen gewissen
Gleichklang haben und vielleicht die Griinder
der Startups und der CEO des KMU gemein-
sam noch zusatzliche Ziele definieren, dann ist
man schon viel weiter. Dann hat man den
Horizont erweitert und ist ein schrittweit
innovativer als alleine. Ich personlich glaube,
der groBe Vorteil ist, dass man hier unter-
schiedlich ausgebildete und unterschiedlich
innovative Krafte zusammenbringt. Das ist fur
mich der Reiz der Aufgabe. Aber das Vertrauen
muss stimmen. Die Eingangsvoraussetzungen
mussen da sein und die Definition der Ziele ist
wirklich wichtig. Denn wir drfen uns als
Unternehmen nicht verlieren.
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Was wiirden Sie Mittelstandlern und
Startups abschlieBend empfehlen?

Es ist fur das mittelstandische Unternehmen
erst einmal eine Hirde, Uiberhaupt eine
Kooperation zu initiieren. Denn oft frisst
einen das Tagesgeschift auf. Insofern muss
von innen heraus ein gewisses Engagement
da sein: Ich mdchte etwas bewegen, ich
mochte etwas weiterentwickeln. Das ist der
Grundtenor.

Ich war mal auf einer digitalen Messe und
habe mich da wirklich verloren gefihlt. Es
wurde eine Sprache gesprochen, die habe ich
tiberhaupt nicht verstanden. Aber ich habe
nicht aufgegeben. Den Startups kann ich
hier nur dasselbe empfehlen: Geht auf die
Unternehmen zu. Versucht, eure Sprache
anzugleichen.

Wenn mir zum Beispiel jemand zu technisch
riiberkommt, dann kann ich dem irgendwann
nicht mehr folgen. Dann kann ich das nicht
mehr mit meinen Zielen und mit meinen
Losungen, die ich bendtige, in Einklang
bringen. Auf der anderen Seite sollten die
KMU aber die Mdglichkeit nutzen, sich zu
zeigen und gezielt nach Schnittstellen zu
suchen. Denn der Markt ist da. Es gibt so viele
Méglichkeiten. Ihr misst nur den ersten
Schritt machen.



Wie férdert die Industrie- und Handels-
kammer zu Dortmund Kooperationen
zwischen Startup und Mittelstand? Ein
Interview mit Dominik Stute, Referats-
leiter Innovation, Industrie und Interna-
tionale Netzwerke.

Wie kdnnen Startups und Mittelstand
aufeinander aufmerksam gemacht werden
und welchen Beitrag leistet die IHK?

Das Thema liegt uns sehr am Herzen. Wir
sehen uns hier als Netzwerker. Wir wollen
Netzwerke schaffen und gleichzeitig
Unternehmen frihzeitig auf neue Entwicklun-
gen und spannende Trends hinweisen. Unser
Beitrag ist es vor allem, Gelegenheiten zu
schaffen, dass sich Unternehmen tberhaupt
kennenlernen. Erst durch das miteinander ins
Gesprdach kommen kdnnen neue Dinge
entstehen. Als ein Beispiel von vielen
Veranstaltungen, die wir fiir Startups und
Mittelstand organisieren, sei hier unser
erfolgreiches Format ,Hoodie trifft Hemd"
genannt. Dort zeigen wir Best-Practice
Beispiele, wie KMU und Startups erfolgreich
zusammenarbeiten kénnen.

Interessierte Startups und mittelstdndische
Unternehmen aus der Region sollen sich diese
Erfolgsbeispiele anschauen, sich davon
inspirieren lassen und werden dann durch ein
Zufallsverfahren von uns zusammengebracht.
Dadurch versuchen wir Verkniipfungen zu
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schaffen. Denn es ist oft so, dass das Wissen
tber den anderen fehlt und dies vielleicht
auch zu einer gewissen Scheu flihrt. Deshalb
wollen wir beide Seiten mitnehmen und
zeigen, was beide zu bieten haben.

Welche Herausforderungen sehen

Sie bei beiden Seiten hinsichtlich einer
Kooperation?

Die groBe Herausforderung ist, dass dort
immer noch zwei Unternehmenswelten
aufeinanderprallen. Da kommt das Schnell-
boot des Startups, was sofort alles umkrem-
peln will mit den innovativen, agilen Ideen
mit ohne Krawatte und alles per Du. Es gibt
mittelstdndische Unternehmen, die werden
ein wenig dadurch verschreckt und tun sich
schwer damit.
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Diese kulturellen Unterschiede konnen viel
ausmachen und fiihren vielleicht dazu, dass
man nicht sofort dieselbe Sprache spricht.
Eine weitere Herausforderung ist auch das
Thema Schnelligkeit. Startups brauchen in
der Regel rasche Entscheidungen und
schnelle Auftrdge. Denn vielleicht gibt es das
Startup sonst nicht mehr, wenn ein mittel-
standisches Unternehmen zu lange flr den
Auftrag braucht. Fiir das mittelstandische
Unternehmen ist genau dieser Aspekt auch
ein Risiko: Gibt es dieses junge Unternehmen
Uberhaupt in einem Jahr noch? Walze ich
jetzt mit denen mein Geschaftsmodell um,
obwohl ich vielleicht deren erster und
einziger Kunde bin? Wie entwickelt sich das
uberhaupt? Dies sind Dinge, die man
beachten muss.

Auf der anderen Seite liegen die Chancen auf
der Hand. Der Mittelstand kann sich einfach
innovativer aufstellen, kann wettbewerbsfa-
higer werden, das ist ja klar. Man geht auch
weniger Risiko ein, wenn man zusammen am
Markt agiert. Das mittelstandische Unterneh-
men muss die Dinge nicht neu entwickeln
und kann quasi das Startup dafiir nehmen.
Das Startup kénnte am Markt Huckepack
genommen werden. Das ist auch eine gewisse
Risikoteilung. Und man darf auch nicht die
duBere Wahrnehmung als Faktor vergessen.
Ein KMU, das mit einem Startup zusammen-
arbeitet, wird ganz anders gesehen im Markt.
Ein Startup wiederum erscheint reifer und
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»Man geht weniger
Risiko ein, wenn
man zusammen am
Markt agiert.«

Dominik Stute

etablierter, wenn es sagen kann: Wir haben
mit einem traditionellen, mittelstandischen
Unternehmen zusammengearbeitet. Das

wiirde ich als weitere groBe Chance sehen.

Was wiirden Sie abschlieBend mittel-
stindischen Unternehmen und Startups
empfehlen?

Mittelstdndische Unternehmen sollten
vielleicht ein Stiick weit offener jungen
Unternehmen gegeniber sein. Sie sollten sich
die Frage stellen: Wie innoviere ich als
Unternehmen Uberhaupt? Da gibt es natirlich
viele Mdglichkeiten, nicht nur Startups. Aber
solche Kooperationen sind eine sehr
geeignete Mdglichkeit und dem sollte man
sich nicht verschlieBen.

Und selbst, wenn man nur auf ein IHK-Netz-
werkevent geht und sich das mal anschaut,
einfach diesem Thema mehr Aufmerksamkeit
schenkt. Auch wenn man mal eine Koopera-
tion mit einem Startup eingeht und ein
Pilotprojekt startet, dann versenkt man ja als
Unternehmen nicht direkt mehrere Millionen,



sondern das Risiko ist trotz allem noch
tiberschaubar. Die Chancen sind aber sehr
groB.

Ein Startup auf der anderen Seite muss
verstehen, dass der Mittelstand eben ein
wenig anders tickt. Wenn man von der Uni
kommt, als junges Team mit einer tollen Idee,
dann glaubt man vielleicht zu wissen, wie
man die Welt revolutionieren kann oder eine
Branche. Man muss aber auch verstehen,
dass der Mittelstand das aber auch weil3 und
man dem seine Idee schon richtig verkaufen
muss. Man muss wissen, dass die Kultur
anders ist. Man muss auch die finanziellen
Ressourcen haben, auch mal die langere Zeit,
die es eben dauern wird, durchzuhalten. Und
das alles sollte man mit gezielter Ansprache,
mit gezieltem Marketing in Richtung
Mittelstand unterstiitzen. Gleichzeitig darf
man natlrlich trotzdem selbstbewusst sein,
aber immer mit dem Wissen, dass man da
kulturell anders aufeinander zugeht. Und am
Ende ist flr beide dann einiges drin. Das
sollte von Anfang an klar sein.

Warum ist diese Thematik so bedeutsam
fiir die IHK, aber auch fiir die Region
allgemein?

Grundsatzlich fordern wir diese Thematik
auch deswegen, weil die Startups von heute
die mittelstdndischen Unternehmen von
morgen sind. Frither hat man das Ganze noch
nicht ,Startup” genannt. Wir haben gerade im
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[T-Bereich in Dortmund wirklich viele
Unternehmen, die klein angefangen haben,
die aus dem Universitdtsumfeld gekommen
sind. Das sind heute groBe IT-Firmen, die
Arbeitsplatze schaffen. Die generieren
Wachstum und tun etwas Gutes fur die
Region. Sie sind unsere wirtschaftliche Kraft
und das ist bei den Startups von heute
potenziell genauso.

Wenn ein mittelstdndisches Unternehmen
innovativ ist, ist die Wahrscheinlichkeit héher,
dass es am Markt bleibt, Leute vor Ort
beschaftigt und unsere regionale Wirt-
schaftskraft erhdlt. Und das ist etwas, was
wir als IHK machen. Wir fordern die Unter-
nehmen, wir fordern die Region und
deswegen férdern wir auch Innovationen und
eben auch die Zusammenarbeit von Startups
und Mittelstand.

»Die Startups von heute
sind die mittelstiandischen
Firmen von morgen.«

Dominik Stute
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