
1
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Was macht eine Venture Client Unit (VCU)?

SWM

Start-up

Client

Innovatives Produkt, das 

Problem/Herausforderung 

löst

Problem/Herausforderung 

bei den SWM

Start-ups & KMU (& große Unternehmen)

Prozessbegleitung durch MVG-Innovator (VCU)
(Problemidentifikation, Scouting, Definition KPIs, Begleitung Pilotphase, Unterstützung bei Integration etc.)

Innovatives Produkt im 

Einsatz bei SWM (PoC)

Scouting & Matching Einkaufs-/ 

VergabeprozessVenture
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Venture Clienting adressiert theoretisch mehrere interne Probleme.

Komplizierter Einkaufsprozess

Kaum bzw. unstrukturierte Zusammenarbeit mit 

innovativen Start-ups und KMU

Innovationshemmendes Vergaberecht

Fehlende Ressourcen & Fachkräftemangel

Interne Probleme/Challenges ohne klare 

Lösungsidee 

Lösungsvorschläge durch hochinnovative 

Produkte, Technologien oder Dienstleistungen

Vereinfachung der Zusammenarbeit mit 

innovativen Partnern

Schneller, einfacher, digitalisierter (teil-

automatisierter) Einkaufsprozess

Evaluierung und Befähigung von Start-ups & 

KMU als Lieferanten und langfristige Partner

Lernen von und mit innovativen KMU (State-of-the-

art); Nutzung unserer Netzwerke
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Von der Theorie in die Praxis.

Erster Austausch 

mit Expert*innen

Feb 2023

Erste Idee zu 

VCU bei MVG

28.11.22

Konzeption 

Grobprozess

März 2023

Kick-Off mit 

prototype.biz

10.08.23
Veröffentlichung 

Challenge

06.11.23

1. Workshop 

mit Strategie & 

Einkauf
22.08.23

2. Workshop mit 

Strategie & 

Einkauf
20.09.23

Weiterentwicklung des Prozesses

2023

Erstes Konzept VCU-Prozess

Vorbereitung MVG-Innovator 

19.06.24

2024

Beteiligte Stakeholder

Innovations-

management 

SWM

Innovations-

entwicklung 

MVG

Einkauf SWM
Beteiligungs-

management

Ergebnis-

präsentation
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Von der Veröffentlichung bis zur Ergebnispräsentation…
Challenge 

Veröffentlichung

Deadline

Bewerbung

Virtueller

Kick-Off

Pitches

Konzepte

Beauftragung

Beginn

Pilotphase

Besonderheiten

• Formulierung als Fragestellung (Challenge)

• Veröffentlichung auf Website

• Kommunikation über Social Media, 

Innovationsökosystem und direkte Ansprache von 

potenziellen Anbietern

Besonderheiten

Besonderheiten

Besonderheiten

Besonderheiten

Besonderheiten

Besonderheiten

• Simple Bewerbungsform (Kurzbeschreibung), somit 

geringe Hürde für interessierte Unternehmen 

• Online-Termin mit allen Bewerbern mit Vorstellung der 

Challenge und Q&A inkl. Videomitschnitt

• MS Teams als zentrale und transparente 

Kommunikationsplattform 

• Einreichung von Konzepten (Prototypen) mit Ressource 

Overview (finanzielles Angebot) 

• Grundlegend unterschiedliche Lösungsansätze, sowohl 

preislich als auch qualitativ

• Pitches vor Jury aus Fachbereichen vor Ort; Moderation 

durch MVG-Innovator

• Keine langwierigen, umfangreichen 

Vertragsanpassungen, da Bekanntgabe der allgemeinen 

Einkaufsbedingungen bereits mit Kick-Off 

• Aktive Begleitung der Zusammenarbeit durch MVG-

Innovator (bilaterale Regeltermine mit Startup und 

Fachbereich)

• Retro über gemeinsame Zusammenarbeit

• Verbindlicher Meilenstein zur Präsentation der 

Ergebnisse 

• Für Belegschaft öffentliche Veranstaltung am 

Gelände der SWM 

Ergebnis-

präsentation
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… in nur 6 Monaten.

Beispiel „Mobilitätsbudget“, kann je nach Umfang des Projekts abweichen

Challenge 

Veröffentlichung

Deadline

Bewerbung

Virtueller

Kick-Off

Pitches

Konzepte
Beauftragung

Beginn

Pilotphase

Ergebnis-

präsentation

2 Wochen 3 Wochen 2 Wochen 3 Wochen 3 Wochen 100 Tage

6 Monate
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Proof of Concept erfolgreich abgeschlossen.

Komplizierter Einkaufsprozess

Kaum bzw. unstrukturierte Zusammenarbeit mit 

innovativen Start-ups und KMU

Innovationshemmendes Vergaberecht

Fehlende Ressourcen & Fachkräftemangel

Interne Probleme/Challenges ohne klare 

Lösungsidee 

Lösungsvorschläge durch hochinnovative 

Produkte, Technologien oder Dienstleistungen

Vereinfachung der Zusammenarbeit mit 

innovativen Partnern

Schneller, einfacher, digitalisierter (teil-

automatisierter) Einkaufsprozess

Evaluierung und Befähigung von Start-ups & 

KMU als Lieferanten und langfristige Partner

Lernen von und mit innovativen KMU (State-of-the-

art); Nutzung unserer Netzwerke
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Erkenntnisse aus dem erfolgreichen Pilotprojekt.

Innovative Beschaffung ist keine Rocket Science – man muss sich nur trauen.

Offenheit
Offenheit als Einkaufsbereich neue und innovative Wege zu erproben, die das Vergaberecht ermöglicht.

Mut zu Pragmatismus
Durchwegs positive Rückmeldung der Bewerber zum schnellen Ablauf unterstützen die Attraktivität von 

öffentlichen Auftraggebern.

People Business
Es braucht ein gutes internes Netzwerk und Fingerspitzengefühl, um die Beteiligten von neuen Wegen zu 

überzeugen (intern und extern).

Mehrwerte für Alle
Für alle Beteiligten (Fachbereich, Einkauf und Geschäftspartner) muss durch den neuen Prozess ein Mehrwert 

generiert werden (Pull-Innovation, innovative Beschaffung).

Von und mit Anderen lernen
Impulse von Extern (vencly) wurden aufgenommen, weiterentwickelt und an internen Besonderheiten 

angepasst; Wissen wurde und wird weitergetragen (toll collect).
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Kevin Wilke
Innovationsmanager, Teamleitung Inkubation

Projektleitung MVG-Innovator

Wilke.Kevin@swm.de

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!

Marina Eicke
Spezialistin Procurement Excellence

Projektleitung MVG-Innovator

Eicke.Marina@smw.de
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Mehrwerte für die MVG durch den MVG-Innovator.

Reduktion der Komplexität Effizienter Prozess

• Klarer Zeitplan und Ablauf

• „Zwang“, Entscheidungen zu treffen

• Ergebnisse/Prototypen als Entscheidungsgrundlage

• Entscheidungshilfe: Eigenentwicklung vs. 

Ausschreibung

• Keine neue „Einheit“, sondern Prozess

• Beschreibung des „Was“ und nicht des „Wie“: 

Fragestellung/Challenge statt Lastenheft

• Kein Aufsetzen umfangreicher Ausschreibungsunterlagen

• Zielgerichtete Ausschreibung für langfristige 

Zusammenarbeit im Anschluss möglich

• Ansprache von KMU & Startups mit hochinnovativen 

Lösungen

• Identifikation neuer, unbekannter 

Umsetzungsmöglichkeiten

• Neue Partnerschaften möglich (Öffnung für alle)

• Individuelle, prototypische Lösungen statt Konzepte

Neuartige Lösungsansätze

• Höhere Angebotsvielfalt durch Ansprache von Start-

ups & KMU

• Günstige Angebote von kleineren Unternehmen

• Ergebnisse und Entscheidungen nach kurzer Zeit 

Kosteneinsparung
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