Inno-Scouting mit LIKO

Eine Meldung aus der Presse: “Firma xy erzielt 50% ihres Umsatzes mit Produkten, die vor zwei Jahren noch nicht
in ihrem Herstellungsprogramm waren”.

Solche keinswegs seltenen Nachrichten zeigen, wie rasant sich heutige Markte wandeln. Sie machen aber auch
deutlich, wie gefahrlich es sein kann, den AnschluB3 zu verpassen. Hétte das eingangs genannte Unternehmen
keine neuen Produkte herausgebracht, so ware in der Zeitung méglicherweise zu lesen gewesen: “Firma xy in
erheblichen Schwierigkeiten”.

Unternehmen brauchen regelmaBig Innovationen in Form neuer Produkte, Verfahren und Dienstleistungen, um im
Markt bestehen und wachsen zu kdnnen. Welche Mdéglichkeiten gibt es zur Losung dieser Aufgabe? Drei Wege
bieten sich an: Eigene Forschung und Entwicklung; Kauf von oder Beteiligung an Unternehmen mit zukunfts-

trachtiger Leistungspalette; Ubernahme innovativer Produkte und Verfahren auf Lizenzbasis.
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durch das “Not-Invented-Here-Syndrom” verstellen 1aBt, dem bieten sich zahlreiche Méglichkeiten auf passende
externe Entwicklungen in Form innovativer Produkte, Verfahren oder Dienstleistungen zuzugreifen und durch Lizenz-
oder Kooperationsvereinbarungen unternehmerisch auszuwerten. Unser Innovations-Scouting ist eine wirkungsvolle
und kostengtinstige Methode, mit der Sie externe Entwicklungen systematisch erschlieBen und in lnrem Unternehmen
gewinnbringend nutzen kdnnen, um lhre Leistungspalette abzurunden oder neue Betatigungsfelder zu erschlieBen.

Wann sollte man starten?

Jede am Markt angebotene Leistung
durchlduft einen Lebenszyklus, der
durch die vier Phasen Einflhrung,
Wachstum, Stagnation und Schrump-
fung gekennzeichnet ist. Schlusselt
man fur jede Leistung auf, in welcher
Marktphase sie sich befindet und mift
ihren Anteil am Unternehmensgewinn,
erhélt man eine prazise Aussage dar-
Uber, wie zukunftstrachtig die Leis-
tungspalette des Unternehmens ist.

Nach unseren Erfahrungen fasst man
hé&ufig erst dann neue L6sungen ins
Auge, wenn die Produktlebenszyklen
in der Schrumpfungsphase sind. Das
Scouting ist aber vor allem dann er-
folgreich, wenn es ausdauernd, syste-
matisch und grundlich durchgefihrt
wird, was in akuten Krisen kaum mog-
lich ist, da hier die kurzfristige Prob-
lemlésung im Vordergrund steht. Uber
Innovationen sollte man nachdenken

und das Scouting starten, wenn das
Unternehmen floriert, denn dann hat
man Kraft und Ausdauer, um zahlrei-
che Alternativen zu prifen und die
besten Lésungen auszuwahlen. Hinzu
kommt, dass die Innovatoren Lizenz-
nehmer und Kooperationspartner
bevorzugen, die Uber ein gesundes
Unternehmen verflgen, das ihre Ent-
wicklung zum beiderseitigen Nutzen
gewinnbringend auswerten kann.
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Stationen im Scouting

Aus den bei zahlreichen Scouting-
aktionen fUr Firmen unterschiedlicher
Branchen und GroBe gewonnenen Er-
fahrungen haben wir eine optimierte
Vorgehensweise entwickelt, deren
wichtigste Stationen nachfolgend be-
schrieben werden.

1. Suchprofil

Basis jeder Scoutingaktion ist das
Suchprofil, in dem die fur lhr Unterneh-
men interessanten Felder definiert und
nach Prioritdten geordnet werden. Er-
ganzend kann das Suchprofil auch
Randbedingungen enthalten, die von
den gesuchten innovativen Entwick-
lungen zu erflllen sind.

Das Suchprofil kann bei Ihnen auf-
grund vorangegangener Uberlegun-
gen bereits vorhanden sein oder ge-
meinsam mit uns erarbeitet werden.
Der Erfolg einer Scoutingaktion hangt
entscheidend von der Schéarfe und
Realitatsnahe des Suchprofils ab,
weshalb dieser wichtige erste Schritt
grundlich durchdacht werden muB.
Gleichwohl haben Sie im Zuge des
Scoutings jederzeit die Moglichkeit,
das Suchprofil an Hand der realen Ob-
jekte nachzujustieren.

2. Projektleiter

Zur wirkungsvollen Organisation der
Zusammenarbeit empfiehlt es sich,
in Inrem Hause einen Projektleiter zu
benennen, der als unserer Ansprech-
partner fungiert. Seine Aufgabe be-
steht darin, die von uns gelieferten
Informationen zu empfangen, haus-
intern gegebenenfalls im Dialog mit
den Fachabteilungen zu bewerten
und fUr eine zUgige Vorentscheidung
zu sorgen.

3. Start der Sucharbeit

Unmittelbar nach dem Vorliegen des
Suchprofils und der Benennung lhres
Projektleiters starten wir in Deutsch-
land, Europa und Ubersee die syste-
matische Suche nach neuen Produk-

ten, Verfahren oder Dienstleistungen,
die zu Ihrem Profil passen. Welche
Quellen wir dabei nutzen und teilweise
speziell fir Sie erschlieBen, wird auf
der nachsten Seite naher erlautert. Sie
werden in aller Regel schon wenige
Tage nach dem Start der Aktion die
ersten Informationen zu passenden
Objekten von uns erhalten.

4. Kurzinformationen

Die zu lhrem Suchprofil kontinuierlich
ermittelten Lizenz- und Kooperations-
objekte senden wir in Form von Kurz-
informationen per E-Mail an Ihren Pro-
jektleiter. Die fortlaufend numerierten
Infos erlautern kurz, worum es bei dem
Objekt geht und wer der Anbieter ist.
Diesen E-Mail-Kurzinfos wird in vielen
Fallen ein Attachment mit der vom
Entwickler stammenden Objektbe-
schreibung (meistim Umfang einer
Seite) angehangt. Dieses Info-System
wird von unseren Klienten geschétzt,
weil sie sich in dieser ersten Informa-
tionsstufe nicht sofort mit umfangrei-
chem Material befassen mussen. Das
Lesen der Kurzinformation erfordert
nur wenig Zeit und Sie kénnen zligig
entscheiden, ob das betreffende Ob-
jekt von Interesse ist und weiterver-
folgt werden sollte. Durch das Sys-
tem der Kurzinformationen kdnnen Sie
relativ rasch eine gréBere Zahl von
Objekten sichten, was nach aller Er-
fahrung auch dazu fuhren wird, dass
sich ihr Suchprofil scharft. Durch die
permanente Ruckkopplung mit Ihnen
kénnen wir zudem lhre Interessen
immer besser erkennen und den wei-
teren Verlauf der Scoutingaktion ent-
sprechend steuern.

5. Detailinformationen

Ihr Projektleiter pruft die bei ihm ein-
treffenden Kurzinformationen und gibt
uns jeweils eine kurze Nachricht, ob
das betreffende Objekt als “interes-
sant” oder “nicht interessant” einge-
stuft worden ist. Zu den interessan-
ten Objekten beschaffen wir dann bei
den jeweiligen Anbietern vertiefende

Unterlagen. Haben Sie gezielte Fra-
gen zum Obijekt, klaren wir diese fur
Sie beim Anbieter ab.

Noch eine Anmerkung zu den Spra-
chen. Ein Teil der Unterlagen wird in
Deutsch sein, sofern die Objekte aus
dem deutschsprachigen Raum stam-
men. AuBerhalb dieser Region dient
die englische Sprache als Kommuni-
kationsmittel. Ein betrachtlicher Teil
der Informationen wird daher in
Englisch auf lhren Tisch kommen.

6. Entscheidung

Nach Prufung der Detailinformationen
durch Ihre Fachleute steht lhre Ent-
scheidung zum weiteren Vorgehen bei
den ausgewahlten Objekten an. Da-
mit Sie fundiert entscheiden kénnen,
mussen alle wesentlichen Aspekte im
Hinblick auf Technik, Markt und Li-
zenzbedingungen grindlich abgeklart
worden sein. Wir bieten Ihnen in die-
ser Phase jede uns mogliche Unter-
stutzung an und zwar nicht nur bei
Fragen an den Lizenzanbieter, son-
dern auch bei der Beschaffung flan-
kierender Informationen technischer
oder wirtschaftlicher Art, die Sie fUr
Ihre Entscheidung bendtigen.

7. Lizenzverhandlungen

Hat ein Objekt alle Priifungen bestan-
den und sind Sie zu einer positiven
Entscheidung gekommen, beginnen
die Verhandlungen mit dem Anbieter,
um eine vertragliche Regelung zu er-
reichen, die Ihnen die kommerzielle
Auswertung des Objektes ermdglicht.
Wenn gewtnscht, stehen wir hierbei
mit unseren langjahrigen Erfahrungen
im Lizenzwesen zu lhrer Verfugung.
Zur Formulierung des Lizenz- oder
Kooperationsvertrages sollte in je-
dem Falle ein auch in internationalen
Vertragsfragen erfahrener Rechts-
oder Patentanwalt Ihrer Wahl herange-
zogen werden, damit eindeutige und
rechtsbesténdige Vereinbarungen zu-
stande kommen, die ein konfliktfreies
Arbeiten gewahrleisten.
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Quellen fur das Scouting

Bei der Suche nach neuen Produkten,
Verfahren und Dienstleistungen, die
zu lhrem Suchprofil passen, wenden
wir zwei unterschiedliche Methoden
an, namlich die Auswertung offener
Quellen sowie die ErschlieBung ver-
borgener Lizenzmdglichkeiten.

Offene Quellen

Im Laufe vieler Jahre haben wir welt-
weit Kontakte zu Forschungszentren,
Universitaten, Lizenzvermittlern und
Transferstellen aufgebaut, deren Ver-
offentlichungen wir permanent aus-
werten. Bei offenen Quellen wei3 man
von vornherein, dass sie Uber Lizenz-
und Koopertationsangebote verfu-
gen. Kennt man diese Quellen, kann
man also relativ rasch eine Vielzahl
von passenden Objekten ausfindig
machen. Nachteilig ist, dass jeder aus
diesen Quellen schépfen kann, der
Lizenzen sucht, weshalb es bei man-
chen Objekten Konkurrenz in Form
mehrerer Interessenten geben kann.
Allerdings relativiert sich das Prob-
lem insoweit, als diese Quellen zwar
theoretisch allgemein zuganglich
sind, aber nur von denen systema-
tisch und umfassend erschlossen

werden, die Uber hinreichende Erfah-
rungen verfugen und sich von der Un-
Ubersichtlichkeit des Marktes fur Li-
zenzen und Kooperationen nicht ab-
schrecken lassen. Hinzu kommt, dass
die Interessenten nicht zwingend im
gleichen Land ansassig sein mussen.

Verborgene Quellen

Wie es der Name bereits ausdruckt,
weil3 man hier nicht von vornherein,
dass jemand flr eine bestimmte Ent-
wicklung Lizenzen anbietet. Wir er-
mitteln weltweit Unternehmen, die
innerhalb der letzten Zeit neue Ent-
wicklungen herausgebracht haben,
die zu Ihrem Suchprofil passen. Auf
diese Firmen weisen wir Sie z.B. mit
einem Link auf deren Website hin, so
dass Sie schnell sehen kénnen, ob
die neue Entwicklung zu Ihrem Unter-
nehmen passt. Ist das der Fall, dann
sprechen wir die Firma an und wecken
deren Kooperationsinteresse. Bei die-
ser Methode zur ErschlieBung ver-
borgener Quellen gilt unser Augen-
merk insbesondere sogenannten Spin-
off Unternehmen, die an Universitaten
oder Forschungszentren ausgegrin-
det wurden, um eine von den Wissen-

So bleiben Sie am Ball

schaftlern u. Ingenieuren geschaffene
Entwicklung am Markt auszuwerten.
Diese von uns oft praktizierte Methode
funktioniert um so besser, je weiter
die Spin-off Firma vom Standort unse-
res Klienten entfernt ist. Mit der rdum-
lichen Distanz wachst die Bereitschaft
zur Lizenzvergabe, weil der Lizenzge-
ber keine Konkurrenz durch den Li-
zenznehmer beflrchten muf3, sondern
im Gegenteil sogar die Chance erhélt,
aus entfernt liegenden Markten Uber
die Lizenzgebuhren Einnahmen zu
generieren, ohne dort selbst agieren
zu mussen, was fur junge und kleinere
Firmen ohnehin kaum méglich ist, da
sie mit der Bearbeitung ihres heimi-
schen Marktes ausgelastet sind. Ent-
wicklungen aus diesen Quellen haben
zudem den Vorteil, dass sie kurz vor
der Marktreife stehen oder bereits am
Markt sind. Die ErschlieBung verbor-
gener Quellen ist etwas aufwendiger
als die Auswertung offener Lizenz-
mdglichkeiten, darf aber bei einem
umfassenden Innovations-Scouting
wegen ihrer unbestreitbaren Vorteile
nicht fehlen. Generell gilt, dass eine
erfolgversprechende Scoutingaktion
stets auch im internationalen Rahmen
erfolgen muB, um erfolgreich zu sein.

Die Intensitat einer Scoutingaktion richtet sich nach den Erfordernissen des Unternehmens. Werden kurzfristig
innovative Entwicklungen benétigt, so muB die Suche intensiver erfolgen als in jenen Fallen, wo zu erkennen ist,
dass der Innovationsbedarf erst in absehbarer Zeit auftreten wird. In beiden Situationen wird jedoch stets eine
umfassende Aktion unter Nutzung aller Instrumente und Quellen durchgeflhrt. Der Unterschied zwischen Intensiv-
und Normalsuche liegt allein im Zeitfaktor und betrifft in erster Linie die im Scoutingauftrag vereinbarte monatliche
Projektstundenzahl.

Eine Weisheit des legendaren FuBballtrainers Sepp Herberger besagte: “Nach dem Spiel ist vor dem Spiel”. Ubertragen
auf die Wirtschaft: Auch das erfolgreiche Unternehmen mit exzellentem Leistungsprofil kann sich nicht zufrieden
zurlcklehnen, sondern muB die n&chste Herausforderung ins Auge fassen, die so sicher kommen wird, wie der
Regen nach dem Sonnenschein. Bleiben Sie daher am Ball und lassen Sie aufkommende Innovationen nicht aus
dem Auge, die fr Ihr Unternehmen relevant werden kénnen. Damit haben Sie die Méglichkeit, Chancen oder
Risiken frihzeitig zu erkennen und rechtzeitig auf kommende Herausforderungen zu reagieren. Hierbei hilft lIhnen
unser Monitoring-Programm, das Sie Uber Lizenz- und Kooperationsobjekte informiert halt, die zu Inren Geschéftsfeldern
passen. Dieses kostenguinstige Programm kommt mit wenigen Projektstunden pro Monat aus. Sie kdnnen auch
direkt mit dem Monitoring starten, wenn eine vorausgehende umfassende Scoutingaktion nicht benétigt wird.
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Muster des Scouting-Auftrags

...... , nachfolgend kurz "Unternehmen" genannt, erteilt dem Buro fur Technologietransfer, Schillerallee 15, D-22926
Ahrensburg, vertreten durch Dipl.-Ing. Klaus Hubner, nachfolgend kurz “Scout” genannt, folgenden Auftrag.

1.0 Vorbemerkungen

Das Unternehmen mdchte seine Aktivitaten durch die Aufnahme neuer Produkte, Verfahren oder Dienstleistungen ergéanzen
oder erweitern. Dies soll, soweit es die Zusammenarbeit mit dem Scout betrifft, durch den Zugriff auf externe Entwicklungen
erfolgen, die in Lizenz oder auf der Basis anderer Kooperationsformen ausgewertet werden konnen. Der Scout betreibt
ein Buro, das sich seit mehr als 30 Jahren mit Technologietransfer befasst und systematische Suchaktionen nach
geeigneten Lizenz- sowie Kooperationsmoglichkeiten durchfihrt.

2.0 Aufgaben und Pflichten des Scouts

2.1 Suche nach neuen Produkten, Verfahren oder Dienstleistungen im In- und Ausland, die zur Lizenznahme oder fiir
andere Kooperationsformen zur Verfugung stehen. Die Suche erfolgt auf der Basis eines Suchfeldes, das die fur das
Unternehmen interessanten Bereiche definiert und relevante Randbedingungen festlegt. Das Unternehmen ist jederzeit
berechtigt, dieses Suchfeld auszuweiten oder einzuschranken.

2.2 Ubersendung von Kurzinformationen an das Unternehmen zu Objekten, die in das Suchfeld passen.

2.3 Beschaffung detaillierterer Informationen kommerzieller und technischer Art zu Objekten, die vom Unternehmen
nach Prufung der Kurzinformation als interessant eingestuft worden sind.

2.4 Wenn vom Unternehmen gewiinscht, steht der Scout fur Lizenzverhandlungen mit von ihm ermittelten Anbietern auch
beratend zur Verfugung.

2.5 Der Scout ist verpflichtet, seine Leistungen mit Sorgfalt zu erbringen und er hat das Unternehmen laufend Uber den
Stand der Aktion informiert zu halten.

2.6 Der Scout wird zur Erfillung seiner Aufgaben alle erreichbaren Informationsquellen im In- und Ausland in einer fir
das Unternehmen sinnvollen und dkonomischen Weise nutzen.

2.7 Der Scout ist verpflichtet, alle ihm vom Unternehmen offenbarten Informationen streng vertraulich zu behandeln.
Diese Verpflichtung gilt auch nach Beendigung des Scouting-Auftrages. Der Scout ist ferner verpflichtet, den Namen des
Unternehmens gegentber Dritten nur nach Einverstéandnis des Unternehmens zu nennen.

3.0 Honorierung des Scouts

3.1 Der Honorarsatz des Scouts betragt EUR ..,.. + 19% Mwst. pro Arbeits- und Reisestunde, die er fur das Unternehmen
erbringt. Weitere Honorarforderungen (z.B. Erfolgshonorar) seitens des Scouts bestehen nicht. Reisen des Scouts im
Rahmen des Auftrages mussen vorher vom Unternehmen genehmigt werden. Fir genehmigte Reisen erhélt der Scout
die Reisekosten vom Unternehmen erstattet.

3.2 Die vom Scout pro Kalendermonat maximal zu erbringende und abzurechnende Arbeitszeit betréagt ... Stunden. Treten
im Verlauf des Projekts Phasen auf, die einen groReren Arbeitsaufwand erfordern, wird die Uber den vereinbarten
Zeitrahmen hinausgehende Arbeitszeit auf den nachfolgenden Kalendermonat Ubertragen. Der Scout erstellt jeweils
zum Ende des Kalendermonats einen detaillierten Nachweis der fir das Unternehmen aufgewandten Arbeitszeit. Der
Nachweis dient als Basis der monatlichen Honorarrechnung. Das Unternehmen nimmt den Rechnungsausgleich
innerhalb von 14 Tagen nach Eingang der Rechnung vor.

4.0 Kundigung, SchluBbestimmungen

Der Scouting-Auftrag wird mit dem Datum der Unterschrift durch das Unternehmen wirksam. Der Auftrag kann vom
Unternehmen jederzeit ohne Einhaltung einer Frist per Einschreiben gekindigt werden. Die Kiindigung beruhrt nicht die
Honorierung des Scouts fiir die im Monat der Kiindigung bereits nachweislich geleisteten Arbeitsstunden. Anderungen
des Auftrages bedurfen der Schriftform.

ANFENSDUNG, N i e e LN (e,

(Scout) (Unternehmen)
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Haufig gestellte Fragen

Was versteht man
unter Innovations-Scouting?

Innovations-Scouting ist eine Methode
fur das systematische Finden innova-
tiver Entwicklungen, die durch Lizenz-
nahmen oder andere Kooperations-
formen ausgewertet werden kénnen.

Welchen Nutzen hat Scouting
fur unser Unternehmen?

Der Zugriff auf innovative externe Ent-
wicklungen kann lhnen langwierige,
teure und risikobehaftete Eigenent-
wicklungen ersparen. Mit Scouting
lassen sich auch zukunftstrachtige
Felder erschlieBen, fur die in Ihrem
Hause noch kein aureichendes eige-
nes Know-how vorhanden ist. Scou-
ting liefert Innen dartber hinaus auch
zahlreiche Anregungen und gibt lhnen
Einblicke in das Innovationsgesche-
hen auf den fUr Ihr Unternehmen rele-
vanten Feldern. Sie kbnnen damit be-
reits heute erkennen, welche Techno-
logien und Problemlésungen Ihnen
morgen am Markt als Konkurrenz
begegnen werden. Durch frihzeitige
Kooperation mit den Entwicklern
sichern Sie sich die besten Losungen
und schalten lhre Konkurrenz bereits
im Vorfeld aus.

Kénnen wir Scouting auch in
Eigenregie durchfiihren?

Das ist selbstverstandlich méglich und
wird von sehr groBen Unternehmen
auch praktiziert. Resultate innerhalb
angemessener Zeitrdume setzen je-
doch Erfahrungen voraus, die man in
keinem Lehrbuch finden kann. Die
Infrastruktur zur Nutzung weltweiter
Quellen lasst sich auch nicht in weni-
gen Wochen etablieren. Die systema-
tische Suche erfordert zudem eine
Stetigkeit, die mit dem Tagesgeschatt
nicht immer in Einklang zu bringen
ist. Richten Sie hierflr eigene, vom
Tagesgeschaft abgekoppelte Stellen
ein, so wird das um GréBenordnungen

teurer als unsere Einschaltung. Wenn
Sie in Eigenregie suchen, mlssen Sie
von Anfang an “Flagge zeigen” und
geben unter Umstanden Konkurren-
ten frihzeitig Einblicke in Ihre Strate-
gien. Bei uns bleibt Ihr Projekt vertrau-
lich und Sie treten erst wesentlich
spater in Erscheinung.

Welche Quellen erschlieBen
Sie beim Innovations-Scouting?

Nahezu alle, die zu Ihrer Aufgaben-
stellung passen. Scouting ist keine
schematische Operation, sondern ein
Instrument, das individuell auf Ihre
Erfordernisse zugeschnitten wird.
Neben offenen Quellen (Forschungs-
einrichtungen, Universitaten, Techno-
logietransferstellen, Lizenzvermittler
etc.), bei denen man von vornherein
weiB3, dass sie Lizenzen und Koopera-
tionen anbieten, erschlieBen wir beim
Scouting auch verborgene Quellen.
Hierbei handelt es sich um Unterneh-
men, die zu lhrem Suchfeld passende
Entwicklungen geschaffen haben und
die von uns zur Vergabe von Lizenzen
oder zum Start von Kooperationen
motiviert werden. Alle von uns beim
Scouting genutzten Quellen sind
fachlich hochwertig. Feierabenderfin-
der werden nicht herangezogen.

Liefert Scouting nur
unerprobte Erfindungen?

Keineswegs. Die Méglichkeiten rei-
chen vom Zugriff auf neueste wissen-
schaftliche Erkenntnisse bis zur Uber-
nahme von Produkten, die auf frem-
den Mérkten bereits erfolgreich sind.

Geht es beim Innovations-
Scouting nur um High-Tech?

Nein. Sie bestimmen durch Ihr Such-
profil, wonach gesucht werden soll.
Scouting kann sowohl Lizenzen fur
neueste Entwicklungen aus dem Be-
reich der Brennstoffzellentechnologie

ausfindig machen als auch neue L6-
sungen im Feld des klassischen Ma-
schinenbaus aufspuren, die fUr Lizenz-
nahmen zur Verfligung stehen.

Wie lange dauert Scouting und wie-
viele Stunden fallen pro Monat an?

Die Projektdauer hangt vom Umfang
Ihres Suchprofils und von der verein-
barten monatlichen Stundenzahl ab.
Im Durchschnitt sind monatlich 30
Stunden fUr die Intensivsuche, 15
Stunden fir das Normalprogramm
und 5 Stunden fiir das Monitoring an-
zusetzen. Unsere Instrumente liefern
mit diesen vergleichsweise geringen
Stundenzahlen gute Ergebnisse. Fir
dringende Félle sind auch héhere
Monatsstunden méglich.

Was qualifiziert Sie
fur Scouting-Projekte?

Wir sind seit 1975 als unabhangiges,
privatwirtschaftliches Buro im Techno-
logietransfer tatig, befassen uns mit
Lizenzvergaben, betreiben einen Infor-
mationsdienst und fUhren Scouting-
aktionen durch. Wir verfigen Uber
den erforderlichen fachlichen Hinter-
grund, pflegen weltweit Kontakte zu
den wichtigsten Akteuren im Feld des
Technologietransfers und haben auch
ein spezielles Know-how entwickelt,
um innovative Firmen ausfindig zu
machen und diese fur Lizenzvergaben
oder Kooperationen zu gewinnen.

Ist Scouting teuer und miissen
wir uns langfristig binden?

Nein. Wir arbeiten auf der Basis eines
moderaten Honorarstundensatzes.
Durch die vereinbarte maximale Pro-
jektstundenzahl pro Monat haben Sie
vollige Kostentransparenz. Der Scou-
tingauftrag kann von lhnen jederzeit
fristlos geklndigt werden und Sie
gehen keine langfristigen Kostenrisi-
ken ein (siehe Muster des Auftrags).

Bdro flr Technologietransfer, Schillerallee 15, D-22926 Ahrensburg, @ 04102 / 584 82, TELEFAX: 04102 / 1661, E-MAIL:
kh@lizenzangebote.de WEBSITE: www.lizenzangebote.de KONTAKT: Dipl.-Ing. Klaus Hlbner, Member of LES Germany



