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war keine Option für mich. Ich gehöre
zu dem Schlag Menschen, der immer 
etwas Neues ausprobieren will.« Kein 
Wunder, dass FORTUNE ihn als einen
der Top Ten der amerikanischen Entre-
preneure bezeichnet. 

Seit 2002 verfolgt er mit seinem 
Venture Capital-finanzierten Unterneh-
men Nanosolar das Ziel, die Kosten  
für Solarzellen drastisch auf ein Zehntel 
zu reduzieren. Zusammen mit Wissen-
schaftlern entwickelt er im Silicon
Valley mikroskopisch kleine Partikel, die 

Mangel an Ideen? »Das gibt´s ja gar 
nicht!«, lacht Martin Roscheisen. Der 
vierfache Gründer sagt von sich, dass 
er vor jeder seiner Firmengründungen 
sorgfältig das Risiko abgewägt und 
seine Geschäftsideen jeweils aus ei-
nem Pool von 50 − ebenfalls guten 
− Ideen ausgewählt hat. 

Mit 27, 29 und 30 Jahren startete 
er seine ersten drei Software-Firmen 
und verkaufte sie nach ein paar Jahren 
so gewinnbringend, dass er für sein 
Leben bereits ausgesorgt hatte. »Das 

»I just can’t get enough«

Serial Entrepreneur Martin Roscheisen, Gründer der Nanosolar Inc.
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sich zu Solarzellen formieren und im 
Druckverfahren auf Oberflächen auf- 
getragen werden können. »Für je- 
dermann erschwingliche Solarzellen 
zu produzieren – das will ich errei-
chen!« 

Was zog den in München auf-
gewachsenen Österreicher in die USA? 
»Als Informatikstudent war ich ein  
Viertel meiner Studienzeit im Silicon 
Valley in Projekten unterwegs, haupt-
sächlich in den Semesterferien, die 
sind ja in Deutschland immer so lange.«, 
erklärt Roscheisen. Dort habe ihn  
das brodelnde unternehmerische 
Leben angesteckt, für ihn war aber 
auch schon immer klar, dass er nie für 
andere Leute arbeiten wollte. Nach 
Ende seines Studiums Anfang der 90er 
rechnete er sich dann in den USA  
die meisten Chancen aus. Ob er diesen 
Schritt heute noch tun würde? »Ich 
würde es abwägen. In Deutschland  
hat sich seitdem viel Positives im Grün-
dungsbereich getan.«

Würde er denn sein Studium heute 
anders gestalten? »Die Balance damals 
zwischen der Theorie in Deutschland
und den Projekten im Silicon Valley war  
optimal. Wahrscheinlich würde ich 
aber heute noch mehr Zeit zum Aus-
probieren nutzen, denn dazu kommt 
man nur während des Studiums, spä-
ter im Berufsleben fast nie mehr. Und 
als junger, unternehmerischer Mensch 
ist man auch noch offener für neue 
Ideen. Inspirierend ist es, wenn man  
als Diplomand mit jemandem zu- 
sammenarbeitet, der zu einem The-
ma promoviert, das einen selbst 
fesselt. Wenn dann der Doktorand 

eher ein theoretischer Typ ist, man 
selber aber unternehmerischen Drang 
verspürt und Chancen in der Anwen-
dung der Arbeit des Doktoranden sieht 
− dann kann das ein tolles Team wer- 
den. Dem ersten Prototypen zur Ge-
schäftsidee steht dann fast nichts  
mehr im Weg.«

Nutze die Angebote an der Uni, um spielerisch an das Thema Entrepre-neurship rangehen zu können!
Entwickle viele, viele Ideen, bevor du die eine wirklich umsetzt … 

… dann aber pack richtig zu!

Handlungsempfehlungen
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Das Team von SnipClip

oder MySpace Filmschnipsel zu sam-
meln und zu tauschen. Ihre Kunden 
sind Medienfirmen, denen sie mit ihrer 
Internet-Anwendung einen weiteren 
Vertriebs- und Werbekanal für ihr 
Filmrepertoire bieten. Wie ihre Nutzer 
ticken, haben die drei im vergangenen 
Jahr herausgefunden, als sie zahlreiche, 
unterschiedliche Sammler interviewten 
und dadurch ein Gespür für Sammler-
typen entwickelten. Kennen gelernt 
haben sich die drei jungen Gründer 

Manche Menschen sind wie Eichhörn-
chen: sie sammeln einfach gerne. Und 
manche zeigen auch gerne her, was sie 
sammeln. Mit diesem Prinzip lässt sich 
Geld verdienen, wie man am Erfolg 
der Panini-Alben sieht. Martin Szugat, 
Sebastian Schmitt und Andreas Maier, 
alle drei Manage&More-Alumni, sehen 
ihre Chance, dieses Prinzip auf die di-
gitale Welt zu übertragen. Mit SnipClip 
bieten sie die Möglichkeit, auf Social 
Community-Plattformen wie Facebook 

Über Manage&More zur Gründung



65

Auch wenn die jungen Gründer 
erst am Anfang stehen, eines ist ih-
nen jetzt schon klar: Sie werden eines 
Tages ihre Firma verkaufen. »Wir sind 
alle keine großen Manager – uns 
macht es einfach Spaß, was Neues 
aufzubauen.«

bei Manage&More, dem unterneh-
merischen Qualifizierungsprogramm 
der UnternehmerTUM für Studie-
rende und Wissenschaftler der TUM 
(s. Seite 37). »Bei Manage&More 
sind wir einige Innovationsprojekte 
gemeinsam angegangen. Als wir 
dann mit SnipClip starteten, waren 
wir schon ein eingespieltes Team«,  
beschreibt Martin Szugat.
Für ihr Gründungsvorhaben profi-
tierten sie von der Infrastruktur der 
UnternehmerTUM und insbesondere 
von deren internationalem Netzwerk: 
2008 nahmen sie an einem Business-
plan-Wettbewerb der University of 
California, Berkeley, teil. Ihr größter 
Erfolg war dabei, dass sie ein wei-
teres Teammitglied für sich gewinnen 
konnten und nun eine Außenstelle 
im Silicon Valley haben. Auch andere 
sind von ihrem Geschäftskonzept 
überzeugt: zuletzt hat das Team 
den Gründerpreis »Mit Multimedia 
erfolgreich starten« des Bundes-
ministeriums für Wirtschaft und 
Technologie bekommen und es wird 
unter anderem von der Microsoft-
Gründerinitiative »unternimm was.« 
unterstützt. 

Versuch nicht, alles richtig zu ma-chen, sondern mach das Richtige.
Interne Deadlines bringen nichts – der Kunde bestimmt die Deadline.

Sei dir bewusst: erst kommt der Vertrieb, dann das Produkt.
Das Team ist wichtiger als die Idee.

Handlungsempfehlungen
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nehmer wird – für den Diplom-Nach-
richtentechniker standen die Zei- 
chen aber eindeutig auf »Mach es!«: 
Nach dem Studium ging er zu einem 
Großkonzern und startete seinen 
Karriereweg in der Forschung. Dort 
steckte Brehler tief in der technischen 
Entwicklung. Anschließend baute  
er ein Geschäftsfeld bis auf 100 Mio. 
Euro Umsatz aus. Trotz dieses Erfolgs 
störte es ihn, dass er als Angestell-
ter nicht immer alle Entscheidungen 
beeinflussen konnte. 

Die EnOcean GmbH steht für batterie-
lose Funksensorik, durch die Gebäude 
kosten- und zeitsparend gemanagt wer- 
den können – von der Beleuchtung, 
Jalousienregelung, Raumtemperatur-
erfassung bis hin zur Anwesenheits-
prüfung.

»Im Grunde wollte ich schon 
immer meinen eigenen Kopf durch-
setzen und die Dinge so machen, 
wie ich sie für richtig halte«, erzählt 
Markus Brehler. Zwangsläufig muss 
das zwar nicht heißen, dass man Unter- 

»Man muss keine Angst 

vor dem Scheitern haben«

Markus Brehler, Gründer der EnOcean GmbH
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Schließlich ermöglichte ihm sein  
Arbeitgeber, sich in einem MBA- 
Programm weiterzuentwickeln und  
er lernte das umtriebige Unterneh- 
mertum im Silicon Valley kennen. Voll- 
getankt mit Unternehmer-Spirit  
wurde ihm zurück in Deutschland 
angeboten, Treiber eines Spin-offs  
zu werden. Die Ausgründung sollte 
entstehen, da eine vielversprechen- 
de batterielose Funktechnik nicht zur 
Unternehmensstrategie passte, und 
diese Technik unter neutraler Flagge 
lossegeln sollte. Brehler wollte aber 
erstmal schauen, ob sich diese Technik 
überhaupt verkaufen würde und so 
präsentierte das Gründungsteam das 
Geschäftskonzept ganz frech auf einer 
Messe unter dem Namen EnOcean, oh- 
ne dass es vorher offiziell eine Firma 
gegründet hätte. »Man muss einfach 
mal tun, und hinterher soll ruhig 
einer meckern, wenn‘s ihm nicht 
passt.« kommentiert Brehler ver-
schmitzt. Die batterielose Funktechnik 
zeigte sich als Renner auf der Messe. 
Dieses positive Kundenfeedback war 
ausschlaggebend für die tatsächli- 
che Gründung in 2001. Heute ist die
EnOcean GmbH nach acht Jahren ein-
deutiger Weltmarktführer in ihrem 
Segment. Die vielfach ausgezeichne-
te und patentierte Technologie wird 
weltweit von Produktherstellern ein- 
gesetzt – in über 100.000 Gebäuden 
weltweit, und EnOcean ist begehrter 
Arbeitgeber für derzeit 45 Arbeitsplät-
ze, in Deutschland und in den USA.

»Was mir geholfen hat auf dem 
Weg zum Unternehmer, waren Prak-

tika und erste eigene selbstständige 
Tätigkeiten am Ende des Studiums. 
Das war nichts Spektakuläres, aber 
ich habe gelernt, Eigenverantwor-
tung zu übernehmen. Die Idee, ein 
Unternehmen zu haben, war also schon  
in Studentenzeiten da, aber ganz vage. 
Konkreter wurde das erst, als ich durch 
den MBA mit Menschen, Methoden 
und Geschichten in Kontakt gekom-
men bin.«

Sei auch mal frech und geh nicht immer den braven Weg!
Wenn du eine Unternehmung wagst,  dann hol dir Unterstützung, z. B. von Business Angels oder einer er- fahrenen Führungskraft.

Handlungsempfehlungen



68

Literatur

access Hochschulranking 2006, www.karriere.de

BCG – The Boston Consulting Group (2002): Die 

Zukunft gestalten.

Belbin, R. M. (1996): Managementteams, Erfolg 

und Misserfolg.

Chomsky, N. (1980): Rules and representations. In: 

The Behavioral and Brain Sciences, 3, S. 1 -  61.

Dahm, J. (2005): Schlüsselkompetenzen der 

Zukunft. Was im Berufsleben zählt.

DeSeCo (2005): Definition und Auswahl von 

Schlüsselkompetenzen, Zusammenfassung, www.

deseco.admin.ch. vom 20. Juli 2005.

DIHK: Die Studienreform zum Erfolg machen. 

Studie zur Erwartung von Unternehmen an Hoch-

schulabsolventen. Befragung des DIHK bei 2135 

Unternehmen (2008)

Duderstadt, J. (2008): Engineering for a Changing 

World. A Roadmap to the future of engineering 

practice, research and education.

Eilles-Matthiessen, Cl. u. a. (2002): Schlüsselqua-

lifikationen in Personalauswahl und Personalent-

wicklung.

Erpenbeck, J. (2006): Metakompetenzen und 

Selbstorganisation. In: QUEM-report, Heft 95, 

Teil 1, S. 5 - 14.

Erpenbeck, J. / Heyse, V. (1999): Die Kompetenz-

biographie.

Erpenbeck, J. / von Rosenstiel, L. (Hg.) (2003): 

Handbuch Kompetenzmessung.

Erpenbeck, J. / von Rosenstiel, L. (2005): Kom-

petenz: Modische Worthülse oder innovatives 

Konzept. In: Wirtschaftspsychologie aktuell, 

3/2005, S. 39 - 42.

Gayk, F. (2005): SQ21 – Schlüsselqualifikationen 

im 21. Jahrhundert. Eine empirische Untersu-

chung.

Heyse, V. / Erpenbeck, J. (2004): Kompetenztrai-

ning. 64 Informations- und Trainingsprogramme.

Howard, P.J. / Howard, J. M. (2002): Führen mit

dem BIG-FIVE Persönlichkeitsmodell.

Kaplan, J. M., Warren, A. C. (2007): Patterns of

Entrepreneurship.

Kerst, Ch. / Minks, K. H. (2005): Selbstständigkeit

und Unternehmensgründung von Hochschulabsol- 

venten fünf Jahre nach dem Studium, HIS-Projekt-

bericht.

King, A. S. (1985): Self-analysis and assessment 

of entrepreneurial potential, in: Simulation &  

Games, 16.

Lang, R. W. (2000): Schlüsselqualifikationen.

Handlungs- und Methodenkompetenz, personale

und soziale Kompetenz.

Lang-von Wins, Th. (2004): Der Unternehmer. Ar-

beits- und organisationspsychologische Grund- 

lagen.

Lang-von Wins, Th. / Triebel, Cl. (2006): Kompe-

tenzorientierte Laufbahnberatung.

Lange, E. (2009): Schlüsselkompetenzen - wie sie 

entstehen und verbessert werden können.

Mandl, H. / Gerstenmaier, J. (Hg.) (2000): Die

Kluft zwischen Wissen und Handeln.

Mandl, H. / Krause, U.-M. (2001): Lernkompetenz

für die Wissensgesellschaft. Forschungsbericht

Nr. 145, München: Ludwig-Maximilians-Univer-

sität, Lehrstuhl für Empirische Pädagogik und 

Pädagogische Psychologie.

McClelland, D. (1973): Testing for competence

rather than intelligence. In: American Psychologist, 

28, S. 1-14.

Müller, G. F. (2000): Existenzgründung und unter-

nehmerisches Handeln.

North, K. / Friedrich, P. / Lantz, A. (2006): Selbstor-

ganisation als Metakompetenz. In: QUEMreport,

Heft 95, Teil 1, S. 137-208.

von Rosenstiel, L. / Pieler, D. / Glas, P. (Hg.) (2004): 

Strategisches Kompetenzmanagement.

Schaeper, H. / Briedis, K. (2004): Kompetenzen 

von Hochschulabsolventinnen und Hochschul-

absolventen, berufliche Anforderungen und 

Folgerungen für die Hochschulreform, HIS-Kurz-

information.

Schönenberger, H. (2005): Kommunikation von 

Unternehmertum.

Stifterverband für die Deutsche Wirtschaft e. V.

(2004): Bachelor- und Master-Ingenieure – welche

Kompetenzen verlangt der Arbeitsmarkt?

Timmons, J. A. / Spinelli, S. (2009): New Venture 

Creation. Entrepreneurship for the 21st Century.

Weinert, F. E. (2001): Concept of competence.

Contribution within the OECD project »Definition

and Selection of Competencies«: Theoretical

and Conceptual Foundations (DeSeCo).

Werner, Ch. (2005): Kompetenzentwicklung

und Weiterentwicklung bei Mitarbeitern in der

zweiten Berufslebenshälfte.

White, R. W. (1959): Motivation reconsidered.

The concept of competence. In: Psychological

Review, 66, S. 297-333.



69

Bildnachweis

photocase.de (S. 04 (anke-art), 08 (luxuz::.), 

10 (fabsn), 12 (sto.E), 14 (lila_lallo), 

16 (Juttaschnecke), 18 (Fotodieb), 20 (kallejipp), 

22 (axeldittmann), 24 (fult), 26 (DonJohnny), 

28 (Smilingsun2000), 30 (Venture), 32 (Sanwen))

Quirin Leppert (S. 36, 38, 40)

TUfast (S. 42)

IKOM (S. 44)

ALTANA (S. 48)

IABG (S. 50)

Rohde & Schwarz (S. 52)

mymuesli (S. 56)

TU_FiN (S. 58)

metaio (S. 60)

Nanosolar (S. 62)

SnipClip / Blender Foundation (S. 64)

EnOcean (S. 66)

Orthey Communication (Umschlag-Rückseite)

Persönlichkeitstests

Belbin® Selbsteinschätzungen: GetSet für 16 - 

23-jährige ohne Berufserfahrung und Team Role 

Profile, für ca. 30 £

www.belbin.com

BIG Five Inventory, Persönlichkeitstests in der Be-

arbeitung von Oliver John, UC Berkeley, kostenfrei

www.outofservice.com/bigfive

BIP, Bochumer Inventar zur berufsbezogenen Per-

sönlichkeitsbeschreibung von Dr. Rüdiger Hossiep, 

Ruhr Universität Bochum, für ca. 30 €

www.testentwicklung.de/bip

F-DUP, Fragebogen zur Diagnose unternehme-

rischer Potenziale von Prof. Dr. Günter F. Müller, 

Universität Koblenz-Landau, verbesserte und 

erweiterte Version 2006, ab ca. 20 €

www.testcenter.innovate.de



Dein Weg wird dich entweder in die Firmenwelt führen oder 
du entdeckst die Leidenschaft, dein eigenes Unternehmen zu gründen.

Eines ist klar: Schlüsselkompetenzen brauchst du immer!
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