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Serial Entrepreneur Martin Roscheisen, Griinder der Nanosolar Inc.

Mangel an Ideen? »Das gibt’s ja gar
nicht!«, lacht Martin Roscheisen. Der
vierfache Griinder sagt von sich, dass
er vor jeder seiner Firmengriindungen
sorgfaltig das Risiko abgewagt und
seine Geschaftsideen jeweils aus ei-
nem Pool von 50 - ebenfalls guten
— ldeen ausgewahlt 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 fir sein
Leben bereits ausgesorgt hatte. »Das

st can’t get enoughe

war keine Option fur mich. Ich gehore
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
fur Solarzellen drastisch auf ein Zehntel
zu reduzieren. Zusammen mit Wissen-
schaftlern entwickelt er im Silicon
Valley mikroskopisch kleine Partikel, die



sich zu Solarzellen formieren und im
Druckverfahren auf Oberflachen auf-
getragen werden koénnen. »FUr je-
dermann erschwingliche Solarzellen
zu produzieren — das will ich errei-
chenl«

Was zog den in Mlnchen auf-
gewachsenen Osterreicher in die USA?
»Als Informatikstudent war ich ein
Viertel meiner Studienzeit im Silicon
Valley in Projekten unterwegs, haupt-
sachlich in den Semesterferien, die
sind ja in Deutschland immer so lange.«,
erklart Roscheisen. Dort habe ihn
das brodelnde unternehmerische
Leben angesteckt, fur ihn war aber
auch schon immer klar, dass er nie fur
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 wiirde? »Ich
wirde es abwagen. In Deutschland
hat sich seitdem viel Positives im Grin-
dungsbereich getan.«

W(rde er denn sein Studium heute
anders gestalten? »Die Balance damals
zwischen der Theorie in Deutschland
und den Projekten im Silicon Valley war
optimal. Wahrscheinlich wirde ich
aber heute noch mehr Zeit zum Aus-
probieren nutzen, denn dazu kommt
man nur wahrend des Studiums, spa-
ter im Berufsleben fast nie mehr. Und
als junger, unternehmerischer Mensch
ist man auch noch offener fir 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
verspirt und Chancen in der Anwen-
dung der Arbeit des Doktoranden sieht
— dann kann das ein tolles Team wer-
den. Dem ersten Prototypen zur Ge-
schaftsidee steht dann fast nichts
mehr im Weg.«

Handlungsempfehlungen
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Das Team von SnipClip

Manche Menschen sind wie Eichhorn-
chen: sie sammeln einfach gerne. Und
manche zeigen auch gerne her, was sie
sammeln. Mit diesem Prinzip lasst 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 Ubertragen. Mit SnipClip
bieten sie die Mdglichkeit, auf Social
Community-Plattformen wie Facebook

r Manage&More Zur

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

riindund



bei Manage&More, dem unterneh-
merischen Qualifizierungsprogramm
der UnternehmerTUM fur 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 Teamg,
beschreibt Martin Szugat.

Fur ihr Griindungsvorhaben 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 gréBter
Erfolg war dabei, dass sie ein wei-
teres Teammitglied fur sich gewinnen
konnten und nun eine AuBenstelle
im Silicon Valley haben. Auch andere
sind von ihrem Geschéaftskonzept
Uberzeugt: zuletzt hat das Team

den Grinderpreis »Mit Multimedia
erfolgreich starten« des Bundes-
ministeriums fir Wirtschaft und
Technologie bekommen und es wird
unter anderem von der Microsoft-
Grunderinitiative »unternimm was. «
unterstutzt.

Auch wenn die jungen Grinder
erst am Anfang stehen, eines ist ih-
nen jetzt schon klar: Sie werden eines
Tages ihre Firma verkaufen. »Wir sind
alle keine groBen Manager — uns
macht es einfach Spal3, was Neues
aufzubauen.«

Handlungsempfehlungen
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Markus Brehler, Griinder der EnOcean GmbH

Die EnOcean GmbH steht fur batterie-
lose Funksensorik, durch die Gebaude
kosten- und zeitsparend gemanagt wer-
den kénnen — von der Beleuchtung,
Jalousienregelung, Raumtemperatur-
erfassung bis hin zur Anwesenheits-
prufung.

»Im Grunde wollte ich schon
immer meinen eigenen Kopf durch-
setzen und die Dinge so machen,
wie ich sie fur richtig halte, erzahlt
Markus Brehler. Zwangslaufig muss
das zwar nicht heiBen, dass man Unter-

nehmer wird — fir den Diplom-Nach-
richtentechniker standen die Zei-
chen aber eindeutig auf »Mach es!«:
Nach dem Studium ging er zu einem
GroBkonzern und startete seinen
Karriereweg in der Forschung. Dort
steckte Brehler tief in der technischen
Entwicklung. AnschlieBend baute

er ein Geschaftsfeld bis auf 100 Mio.
Euro Umsatz aus. Trotz dieses Erfolgs
storte es ihn, dass er als Angestell-
ter nicht immer alle Entscheidungen
beeinflussen konnte.



SchlieBlich ermoglichte 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 zurtick in Deutschland
angeboten, Treiber eines Spin-offs
zu werden. Die Ausgrindung 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
Uberhaupt verkaufen wirde und so
prasentierte das Grindungsteam das
Geschaftskonzept ganz frech auf einer
Messe unter dem Namen EnOcean, oh-
ne dass es vorher offiziell eine Firma
gegrundet hatte. »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 fur die tatsachli-
che Grindung in 2001. Heute ist die
EnOcean GmbH nach acht Jahren ein-
deutiger Weltmarktfthrer in ihrem
Segment. Die vielfach ausgezeichne-
te und patentierte Technologie wird
weltweit von Produktherstellern ein-
gesetzt — in Uber 100.000 Gebauden
weltweit, und EnOcean ist begehrter
Arbeitgeber fur derzeit 45 Arbeitsplat-
ze, in Deutschland und in den USA.
»Was mir geholfen hat auf dem
Weg zum Unternehmer, waren Prak-

tika und erste eigene selbststandige
Tatigkeiten am Ende des Studiums.
Das war nichts Spektakuléres, aber
ich habe gelernt, Eigenverantwor-
tung zu Ubernehmen. 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.«

Handlungsempfehlungen
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Personlichkeitstests

Belbin® Selbsteinschatzungen: GetSet fir 16-
23-jahrige ohne Berufserfahrung und Team Role
Profile, fur ca.30 £

www.belbin.com

BIG Five Inventory, Personlichkeitstests in der Be-
arbeitung von Oliver John, UC Berkeley, kostenfrei

www.outofservice.com/bigfive

BIP, Bochumer Inventar zur berufsbezogenen Per-
sonlichkeitsbeschreibung von Dr. Rudiger Hossiep,
Ruhr Universitat Bochum, fir ca.30 €

www.testentwicklung.de/bip

F-DUP, Fragebogen zur Diagnose unternehme-
rischer Potenziale von Prof. Dr. Giinter F. Muller,
Universitat Koblenz-Landau, verbesserte und
erweiterte Version 2006, ab ca.20 €

www.testcenter.innovate.de
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