Uberblick zum Gesundheitsbereich, erfolgskritisches Vorgehensmodell

und Praxisbeispiele

AL . .

o

=
-

LA —
£

Wirtschaftsférderung
Region Stuttgart

s ST

"




Inhalt

Vorwort 3
Gesundheitswirtschaft und Industrieproduktion 4
Die wichtigsten Ergebnisse der Studie 6
Die wichtigsten Ergebnisse des Projekts 7
Status Quo bei vielen Industrieunternehmen 7
Wie kann man vorgehen? 8
Pilotprojekte aus der Praxis 10
Die Zukunft im Blick 11
Angebote fur Unternehmen der Region Stuttgart 12
Wirtschaftsférderung Region Stuttgart GmbH (WRS) 13

BioRegio STERN Management GmbH

Kontakt



Christian Hass

Nicht nur angesichts des Wandels im Automobilsektor steht die Wirtschaft in der Region
Stuttgart — und vor allem die hier ansassigen mittelstandischen Unternehmen der Industrie-
produktion — vor enormen Herausforderungen. Die Digitalisierung von Produkten und
Prozessen, zahlreiche neue Anforderungen im Bereich Nachhaltigkeit und Compliance, Fach-
kraftemangel und unterbrochene Lieferketten sind nur einige Stichworte dafur. Sinkende
Umsdtze, vor allem aus dem Bereich Automotive, riicken die ErschlieBung neuer Geschafts-
felder zunehmend in den Fokus der Betriebe.

Wenig Uberraschend finden dabei Wachstumsmaérkte wie der Gesundheitssektor besondere
Beachtung. Allerdings stehen auch die in der Gesundheitswirtschaft bereits tatigen Unter-
nehmen vor groBen Aufgaben. Fachkraftemangel und steigender Kostendruck gelten auch
hier mehr denn je. Innovative Lésungen werden daher auch im Gesundheitswesen zunehmend
bendtigt, um Kosten zu senken und Qualitat und Effizienz zu steigern.

Vor diesem Hintergrund hat die Wirtschaftsférderung Region Stuttgart GmbH (WRS) von

der Regionalversammlung den Auftrag erhalten, Ansatzpunkte fur eine verstarkte Zusammen-
arbeit von Unternehmen der Industrieproduktion mit denen des Gesundheitssektors zu iden-
tifizieren und entsprechende Unterstiitzungen zu entwickeln. Unsere Tochtergesellschaft, die
BioRegio STERN Management GmbH, hat deshalb in einer Studie Chancen, Wachstumsfelder
und Risiken aus Sicht des Gesundheitssektors und der Life-Science-Branche identifiziert. Die
Studienergebnisse machen Wachstumsfelder im Bereich Gesundheitswirtschaft fir Unternehmen
der Industrieproduktion besser sichtbar. Die WRS wiederum hat ein praxisnahes Instrumen-
tarium entwickelt, um von der Transformation betroffene regionale Industrieunternehmen bei
der notwendigen Neuorientierung zu untersttitzen. Dabei war es unser Ziel, die produktions-
technische Losungskompetenz im Automotive-Bereich im Hinblick auf mogliche Einsatzgebiete,
Entwicklungs- und Marktpotenziale in der Gesundheitstechnik darzustellen.

Der vorliegende Leitfaden tragt daflr praxisnahe Ergebnisse des Projekts aus zahlreichen
Interviews und Workshops mit Unternehmen sowie der Auswertung fachspezifischer Quellen
zu einem einfachen Orientierungsrahmen zusammen. Er erleichtert konkrete Schritte auf dem
Weg zu neuen Geschaftsfeldern. Anhand verstandlicher Beispiele werden Erfahrungen von
Unternehmen zur Verfligung gestellt, die diesen Weg bereits gegangen sind. Praxisnahe
Unterstltzungsangebote fur die Unternehmen der Region Stuttgart runden das Ganze ab.

KMM@ \O e,

Dr. Walter Rogg
Geschaftsfuhrer, Wirtschaftsforderung
Region Stuttgart GmbH



Der Standort Region Stuttgart zeichnet sich fraglos durch einen starken Fokus auf den Automobil-
bereich aus, der sich zahlreichen parallel wirksamen Herausforderungen zu stellen hat — mit mittel-
baren oder unmittelbaren Folgen fur industrielle Zulieferbetriebe fiir diesen Bereich.

Als Zukunftsbranche umfasst die Gesundheitswirtschaft zahlreiche Gebiete, die auch fur Industrie-
unternehmen Potenziale zur Kompensation wegbrechender Umséatze bieten kdnnten. Bereits
Laktive” Schnittstellen der Industrie zur Gesundheitswirtschaft sind unter anderem der Pharma-
bereich, die Biotechnologie, die Medizintechnik oder der Gesundheitsproduktehandel.
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Abb. 1: ,,Zwiebelmodell” der Gesundheitswirtschaft (IAT, Hilbert et al. 2009)



In vielen Bereichen der Gesundheitswirtschaft ist in Zukunft eine noch héhere Technikdurch-
dringung zu erwarten, also auch im Bereich der Automatisierung, einer Paradedisziplin zahlreicher
Unternehmen der Region. In der bislang noch stark von Handarbeit bestimmten patientenindi-
viduellen Prothesen- und Orthesenfertigung geht man bsw. davon aus, dass sich der Fertigungs-
prozess durch einen hoheren Automatisierungsgrad und eine verbesserte Qualitat der Endprodukte
vereinfachen lieBe.!

Vor diesem Hintergrund sollte eine von der BioRegio STERN Management GmbH beauftragte
Studie zunachst Potenziale fur transformationsbedingte Diversifikationen der industriellen Basis in
den Gesundheitsbereich sowie daftr relevante Starken und Herausforderungen der Region er-
mitteln. Im Rahmen des Projekts hat die Wirtschaftsférderung Region Stuttgart GmbH dann in

Zusammenarbeit mit Praktikern und Experten eine systematische Vorgehensweise zur ErschlieBung
neuer Marktpotenziale entwickelt.

Beispiele fiir moégliche Ansatzpunkte:
m Maschinelle Verpackung personalisierter Medikamente

m Komponenten fur Robotik und Prozessautomatisierung
(z.B. Laborautomation oder Intralogistik-Lésungen)

m Reinigungstechnik zur Verbesserung der partikularen Sauberkeit von Anlagen
und/oder Medizinprodukten wie z.B. Implantaten oder OP-Werkzeugen

m Sensorik (z.B. Zustandstberwachung, Messung Temperatur, Herzschlag etc.)
m Lasertechnologie (z.B. Beschriftung medizinischer Gerate)

m Lufttechnik (z.B. vorsorgende Verbesserung der Luftqualitat, Virusfilter)

m Prufautomation/-technik (z.B. Dichtheitsprtifung medizinischer Gerate)

m Automatisierte Fertigung von Medizinprodukten (z.B. Implantate, personalisierte
Medikamente etc.)

B Assistenzsysteme zum vorbeugenden Gesundheitsschutz (z.B. Exoskelette)

https://industrie.de/wp-content/uploads/4/A/AAA7-4605DEE. pdf


https://industrie.de/wp-content/uploads/4/A/4AA7-4605DEE.pdf

Starken und Herausforderungen

Zu den Starken der industriellen Basis der Region Stuttgart gehért zweifellos die technische
Problemlésungskompetenz von Unternehmen und Forschung, die sich lange Jahre zumindest
mittelbar in nicht unerheblichem Umfang auf den duBerst anspruchsvollen Automobilbereich
fokussierte. Einige der hier ansassigen Fabrikausrister des Automotive-Sektors sind dabei
sogar bereits parallel auch in anderen stark reglementierten Bereichen wie z.B. im Pharma-
und Lebensmittelsektor tatig.

Ermittelte Starken der Region

m Patienten-, versorgungs- und forschungsstarkes Klinikumfeld

m SchlUsseltechnologien Life Sciences mit Schwerpunkt personalisierte Medizin
m Vorhandene Akteure und Kompetenzen im Bereich Kunstliche Intelligenz (KI)

m Technische Erfindungsstarke und Kompetenz

Eine nicht unerhebliche Zahl regionaler Unternehmen hing oder hangt dagegen direkt oder
indirekt zu relevanten Teilen von Mérkten ab, die im Gegensatz zum Gesundheitsbereich trans-
formationsbedingte Umsatzrickgange verzeichnen. Folge dieser Fokussierung sei laut der Studie
eine lediglich Uberschaubare Vernetzung von Akteuren mit anderen Sektoren. Insbesondere

mit Blick auf den Gesundheitsbereich sei der Zugang von Unternehmen zu Akteuren der
Gesundheitswirtschaft noch nicht hinreichend ausgebaut. Das gelte zum Teil auch ftr groBe
Technologieunternehmen, deren Zugriff auf z.T. hochspezialisierte Kompetenzen der zahl-
reichen Technologie-KMUs sowie deren Flexibilitat als unzureichend eingestuft wird.

Herausforderungen

m Unzureichende Vernetzung von Akteuren unterschiedlicher Sektoren

m Fachkraftemangel

m Hohe regulatorische Anforderungen im Bereich personalisierte Medizin und
Medizintechnik

m Uberfuhrung von Innovation in Regelversorgung und Erstattung

Einige der Megatrends im Gesundheitsbereich verlangen nach technologisch auBerst anspruchs-
vollen neuen Lésungen — wenn auch z.T. unter deutlich veranderten Rahmenbedingungen gegen-
Uber der Logik industrieller Serienproduktion. Der Megatrend ,individualisierte Medizin” impliziert
z.B. die Verbindung sehr kleiner LosgroBen mit den Skalenvorteilen der Automation. Nachhaltig-
keitsanforderungen durften zudem auch im Gesundheitsbereich deutliche Erhéhungen der
Ressourceneffizienz von Produktions-, Verpackungs- und Logistikprozessen erfordern. Alles in
allem also ein herausfordernder, aber dennoch auch potenziell vielversprechender Markt fur eher
,klassische” Industrieunternehmen.



Die wichtigsten Ergebnisse des Projekts

Status Quo bei vielen Industrieunternehmen

In diesem Sinne galt es der Frage nachzugehen, ob und wie weit ein Engagement im stetig
wachsenden Gesundheitsmarkt ein vielversprechender Ansatz zur Kompensation transformations-
bedingt wegbrechender Umsatze fur Industrieunternehmen sein kann.

In zahlreichen Interviews und Workshops mit Unternehmen des Maschinen- und Anlagenbaus
bzw. der Automatisierungstechnik sowie produzierenden Betrieben galt es zunachst, ein Bild Uber
den aktuellen Stand der Dinge zur ErschlieBung neuer Entwicklungs- und Marktpotenziale zu
erhalten. Die nachfolgende Zusammenfassung ist natdrlich weder vollstandig noch in Ganze auf
jedes einzelne Unternehmen zutreffend.

Status Quo

Obwohl sich die meisten Unternehmen bisher oft nur auf wenige Zielmarkte fokussieren,
ist die Bandbreite sowohl des Produktportfolios als auch der einzelnen Auftragsarbeiten
z.T. enorm und zeigt die auBergewohnlich vielfaltige Losungskompetenz der Unter-
nehmen.

Ein strukturiertes Vorgehen zur ErschlieBung neuer Geschaftsfelder findet allerdings
bisher kaum statt und es fehlt oftmals an daftr notwendigen Kapazitaten.

Im Automotive-Bereich etablierte Unternehmen haben es z.T. mit rigorosen Anforderun-
gen wie engen Lieferterminen sowie hohen Anspriichen an Qualitat und Preis zu tun.
Auftrage kamen und kommen bei existierenden Kunden-Lieferanten-Beziehungen daftr
mit gewisser RegelmaBigkeit Uber Ausschreibungen oder tber Empfehlungen in die
Bucher. Aktiv und in Eigenregie neue Marktsegmente wie den Gesundheitsbereich zu
adressieren, gehort daher eher weniger zur Routine des Tagesgeschéfts.

Ohne einen konkreten Kunden, der definiert, welches Problem es fur ihn zu 16sen gilt,
fehlt oft die konkrete Aufgabe, fiir die die fast tberall reichlich vorhandene Lésungs-
kompetenz aktiviert werden kénnte.

Viele wissen zwar genau, was in konkreten Auftragen zu tun ist, haben aber kaum Vor-
stellungen davon, was sie mit ihren Moglichkeiten oder gar deren gezielter Erweiterung
dartber hinaus tun kénnten. Eine , Kernkompetenzmatrix” als dezidierte Aufstellung
von Know How und Fertigungsexpertise, mit der sich in neuen Geschéftsfeldern Ansatz-
punkte erarbeiten lassen, fehlt sehr haufig. Dies aber durfte notwendig sein, um mit
potenziellen Kunden aus bisher nicht adressierten Bereichen in Kontakt zu kommen.

Der Vernetzungsgrad mit Akteuren aus anderen Wirtschaftsbereichen insbesondere dem
Gesundheitsbereich ist eher gering (siehe auch die Ergebnisse der Studie).

Fazit der Status Quo-Analyse:

Es fehlt eher selten an Losungskompetenz, sondern vielmehr an einer strukturierten Vorgehens-
weise, die es Industrieunternehmen erleichtert oder erst ermdglicht, erste Schritte auf dem Weg
in neue Geschaftsfelder zu konkretisieren und dann auch umzusetzen.



Wie kann man vorgehen?

Ob und wie weit ein Engagement im stetig wachsenden Gesundheitsmarkt ein vielversprechen-

der Ansatz zur Kompensation wegbrechender Umsatze sein kann, ist abschlieBend nur im
Einzelfall zu klaren. Gleichwohl lassen sich die ersten Schritte auf dem Weg dahin in einer ein-
fachen, praxisorientierten Vorgehensweise zusammenfassen, die auch, aber nicht nur das

Aktivwerden im Gesundheitsbereich erleichtern.

Der erfolgreiche Weg in neue Geschaftsfelder
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Abb. 2: Schema des Vorgehens



Schritt 1:
Mit vorhandenen Kompetenzen neue Anwendungsbereiche erschlieBen

Die Betrachtung neuer Einsatzfelder braucht ein realistisches Bild der eigenen Mdoglichkeiten.

Dies kann durch eine Kompetenzfeldanalyse mit Mitarbeitenden des Unternehmens geschehen,
die fur die Produkt- oder Dienstleistungsentwicklung verantwortlich sind. Dabei geht es nicht

um die Auflistung der eigenen Produkte und Dienstleistungen, sondern um die Fahigkeiten und
Ressourcen, die zu deren Entstehung zwingend notwendig waren oder werden. Ziel sind Antwor-
ten auf Fragen wie ,Was genau (!) kdnnen wir besonders gut?” und ,Was kann man damit noch
machen?”

Ubrigens: In Zeiten des verscharften Wandels ist es gleichzeitig ratsam, das aktuelle Geschafts-
modell (also die Frage, wie und mit was verdienen wir aktuell unser Geld?) auf seine Zukunfts-
tauglichkeit und in neu zu adressierenden Markten zusatzlich auf Wettbewerbsfahigkeit zu
Uberprafen. Denn auch in neuen Markten ist man meist nicht allein unterwegs.

Schritt 2:
Rolle definieren, Kunden befragen und dazu passende Ideen entwickeln

Neue Markte wie den Gesundheitsbereich erschlieBt man in aller Regel Uber drei
unterschiedliche Rollen:

1. Uber die Herstellung von Endprodukten (Rolle 1: Produzent),

2. die Herstellung von Zulieferprodukten (Einzelteile, Baugruppen, Komponenten etc.)
(Rolle 2: Zulieferer) sowie

3. Uber die Herstellung von Produktionstechnik fur die Herstellung von Produkten des
Gesundheitsmarktes (Rolle 3: Ausriister)

Wer als Produzent im Gesundheitsbereich Produkte herstellen will, findet einen besonderen
Markt vor, der zum Teil hochreguliert ist und sich grob in einen Selbstzahler und einen Kosten-
trager-Markt unterteilt. Die Adressierung der meist etwas weniger regulierten Selbstzahler-
maérkte durfte zumindest den Unternehmen, die bislang ausschlieBlich in den Rollen 2 und 3
tatig sind, Einiges abverlangen und erscheint daher in der aktuellen Situation nicht unmaoglich,
aber herausfordernd. Mit Produktinnovationen in den Leistungskatalog der Krankenkassen

zu kommen (was als Voraussetzung fur ein gewisses Marktvolumen gelten kann), ist zeit- und
ressourcenaufwandig und erfordert daher einen langen Atem.

Als Zulieferer (Rolle 2) oder Produktionsausrister (Rolle 3) aufzutreten, erscheint nach bisherigen
Erfahrungen gerade im Gesundheitsmarkt deutlich realistischer. Daflir braucht es naturlich ge-
eignete Partner, also andere Unternehmen, die die Marktanforderungen kennen, Produkte fur
den Gesundheitsbereich produzieren und/oder daftir Komponenten oder Maschinen bzw.
Automatisierungstechnik benétigen.



Bestandskunden und Ideen als Turoéffner

Einige der im Rahmen dieses Projekts befragten Unternehmen hatten — ohne es zunachst zu
wissen — bereits Kunden, die (auch) im Gesundheitsbereich tatig sind. Wahrend dies in einigen
Falle eher zufallig herausgefunden wurde, waren sich fast alle unsere Gesprachspartner darin
einig, dass dieser Weg Uber den Kunden der Eintritt in ein neues Geschéftsfeld deutlich erleichtert
wurde. Denn im Kontakt mit dem Kunden hatten sich hdufig konkrete Ansatzpunkte fir noch
zu l6sende Probleme ergeben. Z.T. konnten in der Zusammenarbeit sogar Zertifizierungen ver-
mieden werden, da sich der Kunde als Produzent bzw. Inverkehrbringer ohnehin darum zu
kiimmern hatte.

Alternativ kénnen auf Basis der ermittelten Kompetenzmatrix natirlich auch ganz eigene Ansatze
erarbeitet werden, z.B. durch Ideen-Workshops ggf. unter Einbindung geeigneter Partner, die
das Identifizieren von Einsatzmoglichkeiten und Lésungsbedarfen durch Marktkenntnisse oder
digitale Werkzeuge erleichtern. Hierdurch kommt man meist deutlich schneller und gezielter an
Innovationspotenziale des Zielmarktes, als das in Eigenregie ohne Marktkenntnis geschehen
kénnte — in einem konkreten Fall konnte mit Hilfe eines digitalen Werkzeugs die bisher gewohnte
Time-To-Market um 6 Monate verkUrzt werden. Wie auch immer man zur ldee kommt, ein
maoglichst prazise formulierter Steckbrief der Idee unterstttzt einen wichtigen Erfolgsfaktor: dass
beim Neuen alle vom selben sprechen und auf neuen Wegen maoglichst alle am selben Strang
ziehen.

Schritt 3: Basiswissen aufbauen:
Was gilt es bei der Umsetzung konkreter Ideen im neuen Markt zu beachten?

Eine der wichtigsten Leitfragen mit Blick auf einen neuen Markt, die man sich stellen sollte,
zielt auf den Kundennutzen: Wozu braucht es uns im neuen Markt? Antworten darauf kénnen
Ubrigens nicht nur aus den spezifischen Kompetenzen, sondern auch aus anderen Vorteilen wie
hoherer Flexibilitat kommen: So gelang es im konkreten Fall einem kleineren Unternehmen,

das schneller und kleinere Stiickzahlen eines bereits vorhandenen Zulieferteils bedienen konnte,
sogar groBere etablierte Lieferanten zu verdrangen.

Wer (wie in diesem Projekt die meisten Befragten) den neuen (Gesundheits-)Markt nicht oder
nur marginal kennt, tut sich naturlich schwerer, insbesondere mit der Rolle des Produzenten.
Zertifizierungspflichten wie etwa in der Medizintechnik gab und gibt es zwar z.B. auch im Auto-
motive-Bereich, trotzdem oder aber gerade deshalb scheuen viele den damit verbundenen
Aufwand. Die bei der Umsetzung der entwickelten Ideen tangierten Regeln zu kennen, ist freilich
unerlasslich.

Eine wie in Schritt 2 vorgeschlagene Bestandskundenbefragung lohnt sich schon deshalb.
DarUber hinaus kénnen bei dieser Kundengruppe auch Méglichkeiten bestehen, Neues erst einmal
auszuprobieren. Sofern keine geeigneten Kontakte bestehen, sollten diese moglichst friih gezielt
geknUpft werden.
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Schritt 4:
Erweiterungen des Netzwerks

Aus diesem Grund ist auch die gezielte Erweiterung des eigenen Netzwerks wichtig, um
geeignete Partner fur die unterschiedlichen Aufgaben der ersten drei Schritte zu kntpfen.

Mitgliedschaften in Verbdnden oder anderen geeigneten Unternehmensnetzwerken bieten hier
ebenso Moglichkeiten, wie kostenlose Unterstitzungsmaoglichkeiten der WRS von der Ideen-
generierung bis hin zur Identifizierung geeigneter Kooperations- bzw. Know How-Partner. Aber
auch hierbei kann und sollte man selbst aktiv werden, um bereits vorhandene Kooperationspartner
gezielt daraufhin zu untersuchen. Auf jeden Fall gilt: Kontakte kann man sich vermitteln lassen,

die aktive Ansprache aber muss in aller Regel selbst in die Hand genommen werden.

Die im Rahmen des Projekts entwickelte Vorgehensweise (siehe Bild 2) wurde in drei Fallen
pilothaft erprobt. Auf Basis der bei und mit drei kleineren mittelstandischen Unternehmen der
Region durchgefihrten Kompetenzfeldanalysen konnten konkrete Ansatzpunkte fir mogliche
Geschaftsfelderweiterungen identifiziert werden. Alle drei Unternehmen sind in den Bereichen
Anlagenbau, Sondermaschinenbau und Automatisierungstechnik als Entwickler und Umsetzer
tatig.

Das sogenannte Diffusionsschweil3en gehort zu den analysierten Kernkompetenzen eines der
drei Unternehmen (<100 Mitarbeiter). Als eine mégliche neue Anwendung wurden hier tber ein
Kl-basiertes Unterstttzungswerkzeug Produkte wie Zahnarztbohrer identifiziert. Bei deren
Produktion werden Schaft- und Kopfstiick aus unterschiedlichen Materialien verbunden, was
durch die ermittelte Kompetenz des Unternehmens realisiert werden kann.

Bei einem anderen Unternehmen (< 50 Mitarbeiter) gehort das Induktionsldten zum Portfolio

der analysierten Kernkompetenzen. Fur das damit realisierbare Fligen von Tellerkomponenten
konnte eine mogliche Anwendungsperspektive in der Produktion von Anodentellern fir Rontgen-
strahlgeneratoren identifiziert werden.

Im Rahmen der dritten Pilotanwendung (< 200 Mitarbeiter) stand u.a. das thermische Einbetten
im Fokus der Suche nach geeigneten neuen Anwendungsmaoglichkeiten. Dieses Verfahren zum
thermischen Fugen von Baugruppenkomponenten wurde sich u.a. auch fur die Herstellung von
Infusions-Sets eignen, die direkt am Korper getragen werden.

Die genannten Beispiele spiegeln dabei nur einen kleinen Teil der im Projekt ermittelten Ergebnisse
wieder. Uber den Einsatz der in den Pilotanwendungen beispielhaft genutzten IT-Werkzeuge
konnten gleichzeitig ganz praktisch Moglichkeiten moderner digitaler Tools veranschaulicht werden.
Denn durch deren Einsatz konnten nicht nur erhebliche Zeitersparnisse aufgezeigt, sondern auch
wichtige Informationen zu speziellen Prozessanforderungen, Materialien sowie indirekt auch
Aussagen zum Reifegrad und zu moglichen Kunden konkretisiert werden.

Auf der Projektwebseite stehen weitere Beispiele zur Verfiigung, die zu ersten
Schritten ermutigen sollen.
Denn von niemandem lernen Unternehmen zu Recht besser als von anderen Unternehmen.

"



Das beschriebene Vorgehensmodell eignet sich nicht nur als ,Starter” fur das Themenfeld
Gesundheit, sondern auch fir andere, dem eigenen Kompetenzprofil nahe Bereiche (z.B.
Maschinen bzw. Automatisierungslésungen fir Landwirtschaft, Gebaudetechnik oder
Konsumgtterproduktion). In einem nachsten Schritt konnten dann auch fertigungstechnisch
abgeleitete Fragestellungen aus Zukunftsfeldern adressiert werden, wie z.B. Biotkonomie
(Beispiel: der Algenbioreaktor von Festo zeigt die Anwendbarkeit von Automatisierungs-
technik fur biotechnologische Anlagen), Rohstoff-Einsparungen (Beispiel: Mahle entwickelt
E-Motor ohne seltene Erden), Recycling kritischer Abfallstoffe (z.B. CO,-Abscheidung), Tech-
nologien zur Trinkwasser- bzw. Wasserstoffgewinnung oder ktinftige Speichertechnologien
(Batterien 0.4.). Bei vielen Zukunftsthemen zeichnet sich dabei ein gewisser Trend zur
Aufweichung traditioneller Grenzziehungen zwischen Maschinen- & Anlagenbau und
Verfahrenstechnik ab.

Angebote fiir Unternehmen der Region Stuttgart

Das hier beschriebene Vorgehensmodell hilft bei den ersten Stufen der ErschlieBung neuer
Geschéftsfelder und wurde im Kontakt mit Unternehmen bereits auf Praxistauglichkeit
untersucht. Trotzdem gehort es nicht zum Alltagsgeschaft, so dass es aus den verschiedensten
Grinden angesagt sein kann, die ersten Schritte nicht ganz allein anzugehen.

Daher hat ein industrieerfahrenes Team der Wirtschaftsférderung Region Stuttgart (WRS) fiir
jeden der 0.g. Schritte Unterstlitzungsangebote entwickelt, die produzierende Unternehmen
der Region Stuttgart kostenlos in Anspruch nehmen kénnen. Mittels entsprechender Initial-
workshops unterstltzen wir bei der Kompetenzfeldanalyse und vermitteln Experten oder
passende Kontakte aus den Netzwerken von WRS und BioRegio STERN Management GmbH,
die Uber die im Einzelfall geltenden Regeln informieren.

Angebote zur Unterstiitzung ...

m Dbei der individuellen Kompetenzfeldanalyse
m bei der Ideengenerierung (z.B. durch Ideenworkshops)
m beim Kntpfen neuer Netzwerkkontakte

m beim Technologietransfer

Unser Technologietransfer-Angebot unterstttzt Sie passgenau bei der Suche nach geeigneten
Technologiepartnern. Informationsveranstaltungen oder Workshops bieten die Mdglichkeit,
neue Kontakte zu kntpfen und sich Gber Trends, interessante Projekte oder Dienstleistungs-
angebote zu informieren, wie beispielsweise die eines Startups aus der Region, das Kl-basiert
und automatisiert von Patentdatenbanken bis zu Facharchiven in samtlichen relevanten
technischen Quellen nach plausiblen Ansatzpunkten fur die Anwendung eigener, individueller
Kompetenzen in neuen Geschaftsfeldern sucht.

Informationen unter gesundheitstechnik.region-stuttgart.de

oder Uber gesundheitstechnik@region-stuttgart.de
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BioRegio STERN *#

Wirtschaftsforderung
Region Stuttgart GmbH (WRS)

Die Wirtschaftsforderung Region Stuttgart
GmbH (WRS) ist die zentrale Ansprech-
partnerin fur Unternehmen in der Stadt
Stuttgart und den funf umliegenden Land-
kreisen. Mit ihrer Arbeit macht die WRS die
Qualitaten der Region Stuttgart bekannt
und fordert mit zahlreichen Projekten und
Angeboten die wirtschaftliche Entwicklung
des Standortes.

wrs.region-stuttgart.de

BioRegio STERN Management GmbH

Die BioRegio STERN Management GmbH

ist Wirtschaftsentwickler fur die Life-
Sciences-Branche. Sie fordert im 6ffentlichen
Auftrag Innovationen und Start-ups. In den
Regionen Stuttgart und Neckar-Alb ist sie
die zentrale Anlaufstelle fur Griinder*innen
und Unternehmer*innen. Einzigartig ist die
Mischung aus Biotechnologie- und Medizin-
technikunternehmen sowie die regionalen
Cluster der Automatisierungstechnik, des
Maschinen- und Anlagenbaus.

bioregio-stern.de
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Titelfoto: istockphoto.com/Eplisterra

=5

Wirtschaftsférderung
Region Stuttgart

Herausgeberin

Wirtschaftsférderung
Region Stuttgart GmbH (WRS)

Geschaftsflhrer
Dr. Walter Rogg

FriedrichstraBe 10
70174 Stuttgart
Telefon 0711 228 35-0

region-stuttgart.de
wrs.region-stuttgart.de
gesundheitstechnik.region-stuttgart.de

Ansprechpartner

Frank Thomann

Telefon 0711 228 35-660
gesundheitstechnik@region-stuttgart.de

Abschlussdatum
Mai 2023


https://www.region-stuttgart.de/
https://wrs.region-stuttgart.de/
https://gesundheitstechnik.region-stuttgart.de/
mailto:gesundheitstechnik%40region-stuttgart.de?subject=

