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Das Kapital junger Gründer sind die Idee und 
ein innovatives Konzept. Was ihnen zum 
Erfolg fehlt, sind meist Geld, Erfahrung und 

erprobte Strukturen. All diese Faktoren können 
etablierte Unternehmen bieten. Was liegt also nä-
her, als Innovation und Businessmanagement zu-
sammenzubringen: Eine Partnerschaft mit einem 
großen Konzern kann Start-ups enormen Aufwind 
verleihen und die Konzerne profi tieren von zu-
kunftsfähigen Innovationen. 

Etwa 500 neue Start-ups gründen sich pro Jahr in 
der Haupstadt, haben die Wirtschaftförderer von 
Berlin Partner errechnet. Einige von ihnen sind 
weltweit erfolgreich. Der Berliner Sprachlerndienst 
Babbel zum Beispiel: 2007 gegründet, ist die On-
lineplattform mittlerweile in 14 Lernsprachen 
verfügbar. 2016 vermeldete die Firma über eine 
Million zahlende Kunden, nicht zuletzt dank ei-
nes Investments über 22 Millionen Dollar im Jahr 
2015. „Die Gründerszene in Berlin ist so vielfältig, 
dass die Möglichkeiten, an einen geeigneten Part-
ner zu kommen, eigentlich unbegrenzt sind“, sagt 
Start-up-Experte Tim Brandt von der Industrie- und 
Handelskammer Berlin (IHK). Als zentraler Verband 
der Berliner Wirtschaft hat die IHK es sich zum Ziel 
gemacht, Knotenpunkt und Navigator zu sein: 
Start-ups sollen durch die Flut an Information, den 
Dschungel der Businessanforderungen und die 
Vielfalt des Netzwerkes begleitet werden. Dabei 
kann die IHK zwar nicht einzelne Gründer mit stra-
tegischen Partnern zusammenbringen. „Wir sehen 
jedoch das Vernetzen als unsere Aufgabe an, bei-
spielsweise mit Veranstaltungen wie der IHK-Part-
nering-Konferenz“, sagt Brandt. Bei der Veranstal-
tung im Rahmen der „Langen Nacht der Startups“ 
präsentierten sich zuletzt 200 Gründer unter dem 
Motto „Meet Investors. Meet Corporates. Scale your 
Business. Be International“. 

BEIDSEITIGES INTERESSE. Doch nicht nur die jungen 
Gründer gehen auf Brautschau. Längst gehen auch 
internationale Unternehmen in Berlin gezielt auf 
Gründerfang. Microsoft, Google, Cisco ‒ und nahe-
zu  alle DAX-Unternehmen zählen dazu. Sie bieten 
in der Hauptstadt „Inkubatoren“ (Brutkästen) und 

„Acceleratorprogramme“ (engl. accelera-
te  = beschleunigen). Ein in der Gründer-
szene international übliches Vorgehen: 
Start-ups bewerben sich um einen Platz. 
Wenn sie überzeugen, wird seitens der 
Konzerne durch gezielte Hilfestellung 
versucht, die erfolgreiche Entwicklung 
zu beschleunigen. Die Unterstützung 
reicht von Coaching über die Zurver-
fügungstellung von Ressourcen bis hin 
zur Finanzspritze. „Die Angebote und 
die Entwicklungschancen sind bei die-
sen Programmen sehr unterschiedlich“, 
erklärt Brandt. Die Deutsche Telekom 
etwa fördert mit dem Berliner Inkuba-
tor „hub:raum“ Jungunternehmen in der 
Hauptstadt. Seit 2012 fokussiert sich das 
Programm auf frühphasige Start-ups aus 
den Bereichen Internet, Sicherheit und 
Gesundheit. Der Ablauf ist einfach: Über 
drei Monate hinweg stattet „hub:raum“ 
Start-ups mit Ressourcen, darunter ei-
nen Platz im Coworking-Space auf dem 
„hub:raum“-Campus in Berlin, aus. Ne-
ben Mentoring werden die jungen Un-
ternehmen ganz pragmatisch mit der 
Deutschen Telekom verknüpft. Im Ideal-
fall bringen Start-ups für einen Platz bei 
„hub:raum“ ein bereits vierköpfi ges Team 
sowie die Bereitschaft, für bis zu 300.000 
Euro zwischen zehn und 15 Prozent ihrer 
Anteile an den Konzern abzutreten, mit. 

BÜROSHARING. Erfolgreich netzwerken 
lässt es sich auch in den Coworking-
Spaces in der Hauptstadt ‒ Arbeitsplät-
ze und Technik können gemietet und 
mit anderen Gründern geteilt werden. 
Institutionen wie das Betahaus oder die 
Factory Berlin sind dafür bekannt, dass 
sie Gründern und Investoren eine sol-
che Plattform bieten. Die Konzerne en-
gagieren sich meist nicht wegen eines 
direkten Profi ts, eher geht es um strate-
gisches Investment. „Beispielsweise um 
das Service- und Produktportfolio zu er-

weitern oder das Hauptprodukt mit In-
novationen zu erneuern“, erklärt Brandt.

Auch für die Gründer eröff nen sich lang-
fristig strategische Perspektiven. „Wer 
zum Beispiel mit Konzernen wie E.ON 
und der Telekom kooperiert, vernetzt sich 
gleichzeitig mit deren Kundenstamm und 
kann möglicherweise kurzerhand Millio-
nen von Kunden erreichen“, sagt Brandt. 
Konzerne profi tierten derzeit vor allem 
im Bereich der digitalen Transformation: 
„Traditionelle Unternehmen haben nicht 
selten damit Probleme, mit der weltwei-
ten digitalen Revolution Schritt zu halten. 
Geschäftsmodelle verändern sich in fast 
allen Branchen radikal.“ 

RISIKEN BEACHTEN. Die Kooperation mit ei-
nem großen Unternehmen birgt für 
Start-ups aber auch Risiken. „Eine solche  
Partnerschaft ist gut mit einer Ehe zu ver-
gleichen: Der Ehevertrag gibt Sicherheit. 
Je mehr Feinheiten vertraglich geregelt 
sind, umso weniger Unklarheiten müssen 
später ausdiskutiert werden“, rät Brandt. 
Gründer seien jedoch oft unerfahren und 
neigen dazu, „Papierkram“ zu vernachläs-
sigen. Eine weitere Gefahr für Reibungs-
verluste ist das Thema Zeit. „Schnelligkeit 
ist gerade für Start-ups ein unglaublich 
wichtiger Faktor. Bei großen Unterneh-
men mahlen die Mühlen jedoch oft lang-
samer“, mahnt Brandt. Entscheidungen 
durchwandern bei Konzernen meist erst 
verschiedene Abteilungen und Entschei-
dungsebenen. Auch kulturelle Konfl ikte 
seien nicht zu unterschätzen. Beispiel: 
Bei Entscheidungsprozessen zwischen 
einem traditionellen Unternehmen aus 
dem Schwabenland und einem „hip-
pen“ Start-up aus Berlin treff en teilweise 
Welten aufeinander ‒ das kann durchaus 
zu Konfl ikten führen und am Ende bei-
de Seiten viele Nerven und Zeit kosten.
 Sara Klinke

AUS DER PRAXIS
TÜREN ÖFFNEN OHNE SCHLÜSSEL

Das Berliner Start-up KIWI.KI will gemeinsam mit großen Partnern die Welt revolutionieren.

Das Start-up KIWI.KI hat den Schlüssel über-
� üssig gemacht: Eine intelligente Sicherheits-
technik sorgt dafür, dass sich Türen ö� nen, 
wenn sich berechtigte Personen nähern. Die 
GmbH wurde im Februar 2012 von den ehe-
maligen McKinsey-Unternehmensberatern 
und Unternehmern Dr.-Ing. Claudia Nagel und 
Dr.-Ing. Christian Bogatu sowie dem Unter-
nehmer und Juristen Peter Dietrich gegrün-
det. Heute beschäftigt das Unternehmen 55 
Mitarbeiter in der Hauptstadt.

Partnerschaften mit der Post, der Allianz, 
der Telekom und der Alba Group zeigen, 
dass KIWI auf dem richtigen Weg ist. Um an 
die großen Unternehmen heranzukommen, 
haben die Gründer an keinem einzigen Ac-
celeratorprogramm teilnehmen müssen, 
berichtet Christian Bogatu, Geschäftsführer 
Business Development. „Alle Kooperationen 
sind über unsere Netzwerke und direkte Ge-
spräche entstanden.“ Die Telekom sei sogar 
direkt auf KIWI zugekommen. „Wir bauen eine 
große Infrastruktur zum Ö� nen von Haustü-
ren auf und das gefällt Konzernen, deren 
täglich Brot der ständige Zugang zu Wohn-
häusern ist.“ Viele der Partner würden einen 
Nutzen von der Geschäftsidee haben: „Alba 
und die Post schätzen das schlüsselfreie Ö� -
nen von Türen sehr.“ Hinter jeder entstande-
nen Partnerschaft stecke eine individuelle 

Geschichte. Eines haben jedoch alle gemein: 
„Wir sind mutig auf potenzielle Partner zu-
gegangen, hatten keine Berührungsängste“, 
sagt Bogatu. Große Konzerne seien mitunter 
sogar erstaunlich schnell: Vor ein paar Mona-
ten zum Beispiel, als KIWI eine Kooperation 
mit Innogy SE, einer Tochter des deutschen 
Energieversorgers RWE, gestartet hat, sei 
der große Konzern viel schneller in der Bear-
beitung der Formalien gewesen. „Wir hatten 
so viele Themen gleichzeitig auf dem Tisch, 
dass Innogy bei uns drängeln musste.“ KIWI 
will nicht nur Haus- und Kellertüren, son-
dern auch Wohnungstüren revolutionieren. 
Dazu braucht das Start-up die Kooperation 
mit Wohnungsunternehmen. 40.000 Wohn-

einheiten, verwaltet von 300 Unternehmen, 
sind bereits an die Infrastruktur angeschlos-
sen. „Es ist einfacher, zu überzeugen, wenn 
man namhafte Partner im Portfolio hat“, sagt 
Christian Bogatu. Vertrauen könne so schnel-
ler gewonnen werden. 

Momentan ist KIWI am deutschen Markt un-
terwegs. „Aber Schlüssel gibt es auf der gan-
zen Welt. Jeder Markt, besonders Asien und 
Europa, ist interessant für uns“, sagt Bogatu 
und freut sich schon jetzt auf die Ausweitung 
des KIWI-Ki (so heißt der sensorische Schlüsse-
lersatz) auf internationaler Ebene. Mit großen 
Partnern an der Seite des wachsenden Start-
ups sei das recht zeitnah denkbar.  Sara Klinke

BILDER: KIWI.KI GMBH

KIWI funkti oniert ohne Knöpfe und ohne Schlüssel; die Mitarbeiter 
der Alba Group wissen das intelligente System zu schätzen 


