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Vorwort

Die Geschäftsumgebung ist äußerst volatil und wettbewerbsintensiv. Das Problem wurde 
durch den abrupten Ausbruch einer Pandemie verschärft, die weltweit wirtschaftliches 
Chaos verursacht und zu erheblichen Schwankungen in der Geschäftsumgebung geführt 
hat. Unternehmertum ist riskant, hart und herausfordernd in ständig wechselnden Ge-
schäftsbedingungen, insbesondere in der Softwareindustrie.

In hochkompetitiven Märkten ist der Erfolg eines Startups abhängig von den konti-
nuierlichen Geschäftsmodell-Innovationsinitiativen des Unternehmers. Die Fähigkeit von 
Startups, Verbesserungen im Geschäftsmodell zu fördern, wird durch ihre Neuartigkeit 
und Kleinheit behindert. Bei diesen Startups wird offene Innovation zu einer praktikab-
len Option zur Förderung von Innovation. Die Innovation des Wertangebots ist der wich-
tigste Faktor, der zur Geschäftsmodellinnovation führt, was zu höheren Leistungsniveaus 
und Wettbewerbsvorteilen in einem hochkompetitiven Umfeld führt. Wenn Startups ihre 
dynamischen Kapazitäten zur Förderung der Wertangebotsinnovation stärken können, 
könnten sie in der Lage sein, über längere Zeiträume einen Wettbewerbsvorteil aufrecht-
zuerhalten. Aufgrund des Mangels an Forschung im Bereich der Wertangebotsinnovation 
in der Umgebung von Software-Startups ist explorative Forschung erforderlich.

Wachsende Trends in der Gig-Wirtschaft, technologische Innovationen auf Freelan-
cer-Plattformen und Online-Tools zur Feedbackerfassung, verstärkter Fokus auf kunden-
orientierte Innovationen, die durch Co-Kreation mit Kunden vorangetrieben werden, und 
eine verstärkte unternehmerische Ausrichtung in der Wissenschaft sind alle Faktoren, die 
auf Möglichkeiten für Startups hinweisen.

Gemäß der Theorie der dynamischen Fähigkeiten sollten Startups ihre dynamischen 
Fähigkeiten nutzen, um ihre gewöhnlichen und operativen Fähigkeiten sowie Ressourcen 
kontinuierlich zu erneuern, um über lange Zeiträume in einer stark schwankenden Soft-
wareindustrieumgebung eine überlegene Leistung zu erzielen. Im Kontext eines Startups 
basiert die Fähigkeit zur Verbesserung dynamischer Fähigkeiten hauptsächlich auf or-
ganisatorischer Flexibilität, da sie über begrenzte strategische Ressourcen verfügen. Es 
besteht die Notwendigkeit zu untersuchen, ob Elemente der offenen Innovation wie Frei-
berufler, Kunden und Akademiker als strategische Ressourcen für die Innovationswert 
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proposition in Startups integriert werden könnten, was zu einer Synergie mit der organi-
satorischen Flexibilität von Startups zur Stärkung dynamischer Fähigkeiten führt.

Die Forschung untersucht das Problem von wie Software-Startups durch die Nut-
zung von Open Innovation mit Kunden, Freiberuflern und der Wissenschaft Wertverspre-
chen-Innovation fördern könnten, um einen anhaltenden Wettbewerbsvorteil zu erzielen.

Mehrere Forschungsansätze wurden in den Studienplan aufgenommen und durch-
geführt, um das Forschungsproblem zu lösen und die minimale Unterstützung aus dem 
Literaturkörper über Wertangebotsinnovationen im Kontext von Software-Startups zu 
überwinden. Systematische Mapping-Studien, mehrere Fallstudien, Umfragen, Erfah-
rungsberichte und deren Kombinationen gehörten zu den verschiedenen verwendeten 
Forschungsansätzen. Systematische Mapping-Studien halfen bei der Analyse von For-
schungstrends im Bereich der Wertangebotsinnovationen sowie der Beteiligung von 
Freelancern an solchen Innovationen in der Startup-Umgebung. Die Ergebnisse der 
Mapping-Studien halfen bei der Konzeptualisierung von Rahmenwerken für andere 
Forschungsstudien, die darauf abzielen zu untersuchen, wie Freelancer, Kunden und 
die Wissenschaft an Wertangebotsinnovationen beteiligt sein können. Durch die Unter-
suchung der Phänomene in einer realen Umgebung untersuchten mehrere Fallstudien 
die von Freelancern getriebene Wertangebotsinnovation in Unternehmen. Mit Hilfe von 
Online-Feedback-Sammlungsmethoden wurden Erfahrungsberichte verwendet, um zu 
untersuchen, wie Kunden mit Hilfe von Online-Feedback-Erfassungstechnologien an 
Wertangebotsinnovationen beteiligt sein können. Darüber hinaus untersuchten praktische 
Erfahrungen während der Epidemie, wie die Zusammenarbeit von Freelancern, Wissen-
schaft und Kunden Startups dabei helfen kann, mit minimalen Ressourcen ausländische 
Märkte zu erkunden. Darüber hinaus liefern die Ergebnisse des Forschungsansatzes den 
notwendigen theoretischen Rahmen für den nächsten Schritt. Die Forschungsergebnisse 
wurden durch Mitgliederüberprüfung mit Hilfe von Umfragen validiert, um die Zuver-
lässigkeit der Studien zu verbessern. Kleine Umfragen wurden in bestimmten Studien 
verwendet, um das Phänomen unter Untersuchung quantitativ zu messen. Zusammen 
fügen qualitative und quantitative Studien mehr Realismus zur Forschung hinzu und ma-
chen sie explorativer.

Gemäß den Ergebnissen können Startups Wertangebote neu erfinden, indem sie Free-
lancer sowohl für inländische als auch für globale Märkte integrieren. Sie könnten Fre-
elancer einsetzen, die auf panelbasierte, aufgabenbasierte und hybride Weisen arbeiten, 
die auf eine crowdsourcing- oder nicht-crowdsourcing-Art und Weise gestaltet werden 
könnten, abhängig von ihren internen Kompetenzen und externen Umfeldanalysen, wie 
Bedrohungen und Chancen. Strategische Partnerschaften mit Freelancern müssen je-
doch so strukturiert sein, dass beide Parteien profitieren. Geringere Entwicklungskosten, 
verkürzte Markteinführungszeiten, reduzierte Zeiten bis zur Produkt-/Markt-Passung 
und ein höherer vom Kunden wahrgenommener Wert wurden alle als Vorteile dieser 
Verbindungen genannt. Anstatt sich vollständig auf Freelancer für ausgelagerte Dienst-
leistungen zu verlassen, sollten Startup-Teams und Freelancer bei mehreren Wertange-
botsaktivitäten als Team zusammenarbeiten, um einen beidseitigen Wissensaustausch zu 
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gewährleisten. Darüber hinaus könnte die Beteiligung von Freelancern Startups dabei 
helfen, Kundensichten zu gewinnen, basierend auf ihrem Verständnis der Kunden als 
Ergebnis ihrer engen Nähe zu ihnen. Startups könnten potenziell Zugang zu globalem 
Talent erhalten, indem sie Freelancing-Plattformtechnologien strategisch nutzen. Diese 
Plattformen können nützlich sein, um weltweit Talent zu finden, Zugang zu ausländi-
scher Marktintelligenz zu erhalten, Zugang zu globalen Kundensegmenten zu erhalten 
und das Panel eines Startups an Freelancern zu erweitern. Der Zugang zu diesen Platt-
formen sollte Teil der Gesamtstrategie zur digitalen Integration von Talenten in das Star-
tup-Team sein.

Um erfolgreich zu sein, müssen Kunden in den Innovationsprozess einbezogen wer-
den. Startups können die Haftung für Neuheit und Kleinheit beim Zugang zu globalen 
Kunden auf verschiedene Weisen überwinden. Erstens könnte das Startup sich mit Hilfe 
von Akademikern, Experten und Freiberuflern auf bedeutende Kundensegmente konzen-
trieren. Dies ermöglicht es ihnen, ihre Bemühungen ausschließlich auf frühe Anwender 
zu konzentrieren. Der Ruf der Experten und ihre Nähe zu den Kunden könnten Star-
tups dabei helfen, ihre professionellen Nähen zu den Kunden zu bringen. Zweitens kann 
durch die Einbindung von Technologien zur Online-Feedback-Erfassung in Geschäftsak-
tivitäten von Startups, wie soziale Netzwerkseiten, das Bewusstsein, Interesse, Wünsche 
und Handlungen der Kunden gegenüber dem Produkt gesteigert werden. Diese Tech-
nologien helfen Startups, ihre professionellen Nähen zu den Kunden zu bringen. Diese 
Unternehmen können das meiste aus Freiberuflichkeit und Technologie zur Online-Feed-
back-Erfassung machen. Dies ermöglicht Startups den Zugang zu internationalen Märk-
ten und die Erweiterung ihrer Geschäftstätigkeiten. Darüber hinaus könnte die Akademie 
ein hervorragender Partner bei der Entwicklung neuer Wertangebote sein. Dies erfordert 
jedoch die Schaffung einer Umgebung gemeinsamer Werte, die jedem Partner hilft, seine 
Geschäftsziele zu erreichen.

Wenn Startups strategisch mit Freelancern, Kunden und der Wissenschaft zusammen-
arbeiten, können sie Startups dabei unterstützen, Innovationswertvorschläge zu fördern 
und sie in strategische Ressourcen zu verwandeln. Dies erfordert, dass Startups sich auf 
strategische Partnerschaften als Teil ihrer gesamten Geschäftsstrategie konzentrieren, an-
statt Partnerschaften ausschließlich zur Erfüllung kurzfristiger probabilistischer Outsour-
cing-Anforderungen zu bilden. Um einen Wettbewerbsvorteil aufrechtzuerhalten, müs-
sen Startups strategische Beziehungen zu Freelancern, Kunden und der Wissenschaft 
pflegen, aufrechterhalten und verbessern, um auf die ständig wechselnde Softwarein-
dustrieumgebung zu reagieren, indem sie kontinuierlich dynamische Fähigkeiten auf-
bauen. Ihre fortlaufende, gegenseitig vorteilhafte Beteiligung an Innovationsaktivitäten 
hilft Startups, sie in strategische Ressourcen zu verwandeln und ihre Unterstützung für 
Wissenserwerb und -ausbeutung zu erhalten, um ihre dynamischen Fähigkeiten zu entwi-
ckeln. Innovationswertvorschlag ist ein Wettbewerbsvorteilswerkzeug, aber der langfris-
tige Wettbewerbsvorteil hängt von kontinuierlicher Innovation ab. Startups müssen ihre 
Nachteile der Neuheit und Kleinheit überwinden, um Wertvorschläge konsequent neu zu 
erzielen. Abb. 1 zeigt eine umfassende Sicht auf das Hauptthema des Buches. 
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Auf zwei Arten fördert dieses Argument die Theorie: erstens, durch die Erweiterung 
des Wissenskorpus und zweitens, durch die Einführung neuer Ansätze zur Förderung 
der Wertschöpfungsproposition in einem hochdynamischen Kontext, die sich von dem 
unterscheiden, was bisher getan wurde. Das Buch erweitert den Wissensstand in den 
Bereichen Management und technische Wissenschaften über die Innovation der Wert-
schöpfungsproposition. Obwohl die Ergebnisse hauptsächlich managementorientiert 
sind, werden technische Forscher sie wertvoll finden, um die Lücken durch technische 
Verbesserungen, wie computergestützte Algorithmen oder Werkzeuge, zu schließen. Als 
Ergebnis werden Manager, Unternehmer und technische Forscher in der Lage sein, In-
formationen auf gegenseitige Weise auszutauschen.

Dieses Buch enthielt auch methodische Beiträge. Die methodische Innovation er-
gibt sich aus der Anwendung zahlreicher Forschungsmethoden in realen Kontexten, 
der Verwendung von sowohl qualitativen als auch quantitativen Daten und der sorgfäl-
tigen Auswahl guter Startup-Proben. Darüber hinaus hat das Konzept Auswirkungen 
auf Geschäftsinhaber, Kunden, Freiberufler und Akademiker. Unternehmer sollten die 
Ergebnisse nutzen, um ihre Geschäftsmethoden zu verbessern, wie zum Beispiel die 
Verwendung von Technologien zur Online-Feedback-Erfassung, Technologien für Fre-
elancer-Plattformen und Freelancer-Verbänden. Kunden, Freiberufler und Akademiker 
können die Ergebnisse nutzen, um ein Unternehmen zu bewerten und fundierte Urteile 
über ihre langfristige Beziehung zu ihnen zu treffen.

In den Forschungsfeldern Strategiemanagement, Unternehmertum, Globalisierung, 
Geschäftsmodellinnovation und Innovationsmanagement sind die Buchausgaben stärker 
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managementorientiert. Sie haben jedoch interdisziplinäre Anwendungen, wie beispiels-
weise in der Softwareentwicklung, der Verarbeitung natürlicher Sprache und der künstli-
chen Intelligenz.

Schlüsselwörter Software-Startups · Unternehmertum · Offene Innovation · Geschäftsmo-
dellinnovation · Wertangebotsinnovation · Freiberufler · Gig-Wirtschaft · Technologie für 
Freelancing-Plattformen · Kunden · Technologie zur Online-Feedback-Erfassung · Akade-
mie · Strategische Vereinigungen · Nachhaltiger Wettbewerbsvorteil · Theorie der dynami-
schen Fähigkeiten

Madrid, Spanien  
Potsdam, Deutschland

Varun Gupta
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