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Die Wochenzeitung VDI nachrichten fragt:  

Technologie- 
Transfer, 

wie geht das? 
VDI nachrichten, Heidelberg, 28. 10. 05, rus - 

Ist zu Technologie-Transfer nach 
jahrzehntelanger Übung bereits 
alles gesagt oder gibt es doch 
noch Bedarf an Erfahrungs-
austausch? Es gibt Bedarf, vor 
allem daran, Köpfe wegen verän-
derter Rahmenbedingen zusam-
menzubringen, Märkte zu 
schaffen, wie eine Umfrage bei 
Referenten des Heidelberger Inno-
vationsforum „Business-Ideen aus 
der IT-Forschung“ zeigt. 

Tom Sommerlatte, Arthur D. Little  

Unternehmer gesucht,  
die Wissensfragmente zusammensetzen 

VDI nachrichten, 28. 10. 05 - 

Technologie- und Know-how-Trans-
fer ist kein Selbstzweck und kann nicht 
um seiner selbst willen stimuliert wer-
den. Technologie- und Know-how-
Transfer muss vielmehr durch die Pull-
Wirkung expliziter Innovationsziele der 
am internationalen Markt tätigen Un-
ternehmen aktiviert werden.  

Die erfolgreiche Verfolgung von In-
novationszielen erfor-
dert heute immer stärker 
Know-how-Partner-
schaften, wobei die Uni-
versitäten sich ihrerseits 
im internationalen For-
schungswettbewerb als 
attraktive Know-how-
Partner entwickeln müs-
sen. 

Der Technologie- und 
Know-how-Transfer 
muss in Deutschland 
systematisiert werden 
durch 

–  mehr gemeinsame 
Entwicklungsprojekte 
zwischen den Univer-
sitäten und der Wirt-
schaft, 

–  die verstärkte Ver-
gabe von F&E-Projekten 
der Industrie und Tele-
komdiensteanbieter an 
Universitätsinstitute,  

–  die Bereitstellung attraktiver Ar-
beitsangebote und Karriereanreize für 
qualifizierte Universitätsabsolventen,  

–  den flexibleren Personalaustausch 
zwischen Wirtschaft und Universitäten 
(in beiden Richtungen), vor allem auch 

die stärkere Einbeziehung von Füh-
rungskräften aus der Wirtschaft in das 
Lehrangebot der Universitäten, und 

–  eine stärkere Nutzerorientierung 
der Technologie- und Know-how-Ent-
wicklung. 

Das gilt besonders für die die Ent-
wicklung der neuen Breitband-Mobil-
funknetze, der darauf zu gestaltenden 
Dienste, der dafür bereitzustellenden 

Endgeräte und der damit 
zu realisierenden Anwen-
dungen. 

Intensiver Technolo-
gie- und Know-how-
Transfer zwischen den 
verschiedenen zu invol-
vierenden Wissensträ-
gern, insbesondere zwi-
schen Universitätsinstitu-
ten, Telekommunikati-
onsindustrie, Netzbetrei-
bern und Diensteanbie-
tern, ist hier Vorausset-
zung für ein Mithalten im 
internationalen Innovati-
onswettbewerb. 

Technologie- und 
Know-how-Transfer 
muss nicht nur fachspe-
zifisch zwischen den Uni-
versitäten, öffentlichen 
Forschungseinrichtun-
gen und den Wirtschafts-

unternehmen aktiviert werden, son-
dern besonders auch interdisziplinär 
zwischen den Fachgebieten, die für im 
Markt erfolgreiche Produkt- und 
Dienstleistungsinnovationen zusam-
menwirken müssen. 

  TOM SOMMERLATTE 

Tom Sommerlatte:  
„Das in Deutschland so dringend 

benötigte Innovationsklima 
erfordert, dass das fragmentiertes 

Wissen über Technologien und über 
Potenziale proaktiver und 

unternehmerischer in innovative 
Produkte und Dienstleistungen 

umgesetzt wird.“

Business-Ideen aus der IT-Forschung 

Mit dem Heidelberger Innovationsforum 
soll ein neuer Weg des Ideentransfers be-
schritten werden: 44 ausgewählte Busi-
ness-Ideen aus der IT-Forschung werden 
ganz kompakt in zwei halben Tagen prä-
sentiert, 100 ausgewählte Entscheider 
aus der Wirtschaft treffen in der früheren 
Residenz des Nobelpreisträgers Carl 
Bosch auf 50 innovative Köpfe aus der 

Klaus Tschira, Geschäftsführender Gesellschafter, 

European Media Laboratoy GmbH 

Köpfe zusammenbringen, 
Märkte schaffen 

VDI nachrichten, 28. 10. 05 -  

Leider ist bei uns die An-
sicht weit verbreitet, mit 
„Erfindung gleich Inventi-
on“ sei bereits alles getan – 
weit gefehlt: Innovation ist 
die unternehmerische Um-
setzung einer Invention in 
einem - notfalls zu schaffen-
den - Markt. 

Der Technologie-Transfer 
funktioniert am effektivsten 
durch eine Mischung von 
Köpfen, die gemeinsam 
über die nötigen Erfahrun-
gen verfügen in allen rele-
vanten Disziplinen, neben 
der Technologie auch Un-
ternehmensführung, Fi-
nanzierung, Geschäftsent-
wicklung, Marketing und 
Vertrieb. Häufig wollen die technologi-

schen Kompetenzträger 
auch die anderen Funktio-
nen selbst ausfüllen, was zu 
Führungsteams führt, die 
einem potenziellen Busi-
ness Angel kaum Vertrauen 
einflößen können, daher 
fällt es schwer, die anfäng-
liche Finanzierung (seed 
money) aufzutreiben. 

In späteren Phasen 
scheuen die Gründer den 
Kontakt mit VC-Firmen, weil 
sie befürchten, dass diese 
die in manchen Funktionen 
dilettierenden Gründer 
durch Profis ersetzen und 
zudem die Geschäftsanteile 
der Gründer verwässern. So 
wird allzu oft die mögliche 
Rettung des Unternehmens 

ausgeschlagen.   KLAUS TSCHIRA 

Klaus Tschira:  
„Gründer sollten stets daran 
denken, dass ein kleinerer 

Anteil an einem florierenden 
Unternehmen mehr Wert ist 
als 100 % eines zu Grunde 

gegangenen.“

Gunter Dueck, Chief Technologist, 

IBM Global Services Germany 

Sie planen den Erfolg  
und ignorieren die Wahrheit 

VDI nachrichten, 28. 10. 05 - 

Techies wollen „verwirk-
lichen“, Manager verdie-
nen, Wissenschaftler 
Ruhm ernten. Sie alle glau-
ben an ihre Projekte, pla-
nen für den riesigen Erfolg 
und ignorieren alle ele-
mentaren Wahrheiten, 
dass die allermeisten Inno-
vationen scheitern. 

Innovationen müssen 
an den Selbstschutz-
mechanismen der Systeme 
vorbei umgesetzt werden. 
Das können Innovatoren 
nur mit Schwung, Begeis-
terung oder Visionen errei-
chen, die über Schranken 
von Bereichegoismen hin-
wegtragen werden. Es kommt mehr auf 
das Verkaufen an als nur an die Kraft 
von Ideen zu glauben. Herzblut ist 
nicht wirklich übertragbar! Fast alle er-
folgreichen Projekte werden vom En-

trepreneur von Idee bis zur 
ersten Milliarde durchgetra-
gen (Amazon, Google, Ya-
hoo, SAP, MLP, etc.).  

Fast alle Technologien 
mutieren, schmuggeln sich 
in das starre Alte hinein und 
entwickeln sich auf dem We-
ge zum Erfolg. Die Tech-
nologie wird nicht fertig 
transferiert! Nie!  

Vor allem gibt es da noch 
das unbekannte Wesen, an 
dem alles hängt: Der Kunde. 
Und noch unbekannter ist 
das Timing.  

Technologie-Transfer, 
wie klappt das? Wenn alles 
zusammenpasst. Und das 
kann es nur, wenn der 

Transfer von Menschen betrieben wird, 
die überhaupt wissen, was alles zusam-
menpassen muss. Und die dieses Wis-
sen ernst nehmen. Nicht: „Das sehen 
wir dann!“  GUNTER DUECK 

Gunter Dueck:  
„Technologie wird nicht fertig 

transferiert! Es kommt auf 
das Verkaufen an, der Glaube 

an die Idee reicht nicht.“

Klaus Haasis, Geschäftsführer,  

MFG Baden-Württemberg 

Damit Ideen nicht in 
der Garage bleiben 

VDI nachrichten, 28. 10. 05 - 

Ideengeber aus der Forschung und 
Macher in der Wirtschaft müssen mit-
einander sprechen, sich persönlich 
kennen, konkrete Technologiebezie-
hungen knüpfen. Dafür bleibt im Wett-
bewerb um Kunden und Drittmittel oft 
zu wenig Zeit.  

Grundsätzlich ist die Bereitschaft für 
unkomplizierte Innovationspartner-
schaften größer denn je. „Irgendwer in 
einer Garage kann auf eine Idee kom-
men, die wichtig für unser Geschäft ist. 
Wir wollen, dass er damit zu uns 
kommt“, sagt beispielsweise Alan La-
fley, Chairman bei Procter & Gamble.  

  KLAUS HAASIS 

Forschung. Neben den persönlichen Kontak-
ten geht es um konkret verwendbare Ent-
wicklungen und Lizenzen sowie um gemein-
same Forschungsprojekte. Die Hauptredner, 
die Showcase erfolgreich vermarkteter For-
schungsprojekte, stellen sich am 29. und 30. 
November den Fragen der Veranstaltungsteil-
nehmer.  
@ www.heidelberger-innovationsforum.de 

Peter Mertens, Universität Erlangen-Nürnberg 

In Niedriglohnländer verlagert, 
Projektpartner eingebüßt 

VDI nachrichten, 28. 10. 05 - 

In früheren Jahren haben 
Wirtschaftspraktiker die 
spröde Haltung vieler Hoch-
schullehrer beklagt und Pra-
xisnähe eingefordert. Die 
Vorbehalte der Hochschul-
lehrer gibt es heute nur noch 
in wenigen, meist begründe-
ten Fällen. 

Heute liegt der Schwarze 
Peter eher bei der Praxis. 

Hektische Umorganisatio-
nen, verbunden mit heftiger 
Personalfluktuation, der Ver-
kauf von Tochtergesellschaf-
ten und die Verlagerung von 
F&E-Aktivitäten in Niedrig-

lohnländer führen dazu, 
dass die auf Nachhaltigkeit 
angelegte Wissenschaft 
während der Vorhaben im-
mer häufiger die Projekt-
partner einbüßt.  

Erhebliche Hindernisse 
entstehen auch dadurch, 
dass die Grundlagenfor-
schungsabteilungen, die 
sich zumindest große Un-
ternehmen hielten, entwe-
der aufgelöst wurden oder 
sich ihre Budgets mit Pro-
jekten „erkämpfen“ müs-
sen, die kurzfristige Erfolge 
zeigen. 

  PETER MERTENS 

Peter Mertens: 
„Auf Nachhaltigkeit 

angelegte Wissenschaft 
trifft auf Projektpartner mit 

Personalfluktuation und 
kurzfristigem 

Erfolgsdenken.“ 

Andreas Reuter,  

Wissenschaftlicher Leiter und Geschäftsführer, European Media Laboratory 

Geht nicht, gibt es nicht,  
setzt Aufgeschlossenheit voraus 

VDI nachrichten, 28. 10. 05 - 

Die meisten Diskus-
sionen über den Tech-
nologie-Transfer in 
Deutschland drehen sich 
um die Tatsache, dass zu 
wenig davon stattfindet. 
Dabei wird meist so argu-
mentiert, als sei Tech-
nologie-Transfer einfach 
ein Schritt in einer Pro-
zesskette, den man nur 
an geeigneter Stelle ein-
klinken muss. Manchmal 
werden auch die beiden 
Modelle des „Technology 
Push“ und des „Market 
Pull“ miteinander auf Ef-
fektivität und Anwend-
barkeit hin verglichen. 

Übersehen wird dabei häufig, dass 
Technologie-Transfer das Ergebnis ei-
nes u.U. langen Prozesses ist, dessen 
Randbedingungen sich nicht leicht 
und schon gar nicht schnell einstellen 
lassen.  

Technologie-Transfer 
braucht eine stabile Ar-
beits- und Denk-Kultur in 
allen Facetten: von den 
technologischen Grund-
lagen über die tech-
nischen Machbarkeits-
aspekte bis hin zu den Ge-
schäftsmodellen und Be-
nutzererwartungen. Dies 
erfordert die Bereitschaft 
aller Beteiligten, sich auf 
Sprache und Denkweise 
von Leuten aus den ande-
ren Bereichen einzulas-
sen. 

Die Qualität der Ergeb-
nisse ist nicht nur nach 
den eigenen, lokalen Kri-

terien zu bewerten, sondern am Ge-
samteffekt, der erfolgreichen Innovati-
on.  

Schwierig ist das allein schon deswe-
gen, weil die einzelnen Bereiche sehr 
unterschiedliche „Taktzyklen“ haben.  

  ANDREAS REUTER 

Andreas Reuter: 
„Umorganisationen in den 
Unternehmen führen dazu,  
dass Projektpartner fehlen.“

Klaus Haasis:  
„Mit den Ideen zu 
uns und konkrete 

Technologie- 
beziehungen 
knüpfen.“ 
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