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    Prolog


    Die E-Mail kam an einem ruhigen Sonntagabend. Es war die Art von Nachricht, von der jeder Unternehmer träumt – ein Übernah meangebot.


    Die Zahl war so groß und der Bildschirm so klein, dass ich erst mal rein und dann wieder rauszoomen musste. Hunderte von Millionen. Eine Summe, die mein Leben verändern würde.


    Ich legte mein iPhone beiseite. Meine Hände waren kalt. Ich ging zum Fenster – ich brauchte Zeit zum Nachdenken. Eigentlich hätte ich aufgeregt sein müssen, sogar erleichtert. Aber ich stand einfach nur da und zitterte.


    

    Wenn ich Ja sagte, würde sich alles ändern. Alles. Das Unternehmen, das ich aufgebaut hatte. Die Menschen, die mir vertraut hatten. Die Mission, die mich angetrieben hatte.


    Jahrelang hatte ich dafür gekämpft, unabhängig zu bleiben – um zu beweisen, dass schnelles Wachstum und Profitabilität sich nicht gegenseitig ausschließen. Und jetzt? Ich hatte zwei Möglichkeiten … Das Geld nehmen und gehen. Oder noch einmal auf mich selbst setzen.


    Es war der Höhepunkt eines Biotech-Booms. Private-Equity Firmen und globale Konzerne kreisten um uns. Sie wollten Nano Temper kaufen, das Unternehmen, das ich von Grund auf aufge baut hatte.


    Die Angebote waren echt krass – Hunderte Millionen wurden geboten. Ich hätte einfach abkassieren und mit etwas anderem weitermachen können. Aber eine wichtige Frage ließ mich nicht los: Was würde passieren, nachdem ich verkauft hätte?


    Ich stellte mir vor, wie ich Finanzinvestoren gegenübersitzen würde – wie sie kurzfristige Renditen optimieren, Forschung und Entwicklung kürzen, um die Zahlen für das nächste Quartal zu erreichen, auf Kosten der langfristigen Vision; wie sie Tabellenkalkulationen Vorrang vor tatsächlichen Auswirkungen geben und unser Ziel opfern würden. Das drehte mir den Magen um.


    Ich wollte mein Lebenswerk nicht jemandem überlassen, der es nur als einen weiteren Vermögenswert betrachtete.


    Es war keine einfache Entscheidung: Es gab kein Drehbuch für diesen Moment, keinen Leitfaden und niemanden, der mir sagen konnte, was ich tun sollte. Nur schlaflose Nächte und Augenringe. Das hat mich dazu gebracht, tief in mich zu gehen und mir wichtige Fragen zu stellen. Was wollte ich eigentlich erreichen?


    Was gab mir Zufriedenheit? Was machte mich glücklich?


    Hatte das mit finanziellen Indikatoren wie Umsatz oder Gewinn zu tun? War es Reichtum, den ich wollte? Würde ich als Multimillionär oder sogar Milliardär wirklich glücklich sein?


    Ich musste einfach den schwierigeren Weg wählen und lehnte das Angebot deshalb ab. Später wurde mir klar, dass dies der Weg war, den ich schon immer gegangen war – ohne zu wissen, dass er einen Namen hatte: der Weg des ehrbaren Entrepreneurs.


    Das Dilemma des Gründers


    Vielleicht denkst du jetzt: „Warum hast du das Geld nicht genommen?“


    Es ist verständlich, dass du denkst, Geld würde glücklich machen. Vor allem, wenn du in den Medien Erfolgsgeschichten über Finanzierungsrunden in Höhe von Hunderten Millionen Dollar liest und Gründer siehst, die ihre Unternehmen verkaufen. All diese lächelnden Gesichter in den Pressemitteilungen.


    Wenn du so viel Geld einsammelst, bist du eine Woche lang der Star. Klar, du wirst superglücklich sein. Aber wird dieses Glück auch auf Dauer halten? Wenn deine Aktionäre dich zwingen, an der Quartalsversammlung teilzunehmen, die genau am Geburtstag deiner Tochter stattfindet? Ich habe schon zu oft gesehen, wie Gründer ihre Familie und ihre Gesundheit nur des Geldes wegen aufs Spiel gesetzt, vielleicht sogar ruiniert haben.


    Wenn du dein Unternehmen für eine Milliarde Dollar verkaufst, wirst du zum Superstar deiner Branche. Jeder wird dich kennen. Du kannst dir alles leisten, was du willst: dein Traumhaus, einen Ferrari, First-Class-Urlaube.


    

    Ich habe viele Gründer getroffen, die nach dem Verkauf ihres Unternehmens sofort glücklich waren. Aber nach einer Weile, wenn der Trubel abgeklungen ist und sie sich alles kaufen konnten, wovon sie jemals geträumt haben, beginnt sie eine andere Frage zu beschäftigen: Ist das jetzt alles? Da ist es mit dem Glück schon vorbei …


    Dieses leise Bedauern habe ich in jedem privaten Gespräch mit solchen Gründern gehört. Wie zum Beispiel Marion, die mir bei der Einweihungsparty für unsere neue Zentrale in München sagte: „Unser Unternehmen zu verkaufen war ein Fehler. Wir hätten es behalten und selbst genießen sollen.“ Selbst in den USA drängen mich CEOs: „Philipp, wenn du deine Unabhängigkeit behalten kannst, dann behalte sie. Sie zu opfern ist das Geld nicht wert.“


    Oft sieht man Gründer ein neues Unternehmen aufbauen, das demjenigen ähnelt, das sie bereits verkauft haben. Sie sind nicht glücklich darüber, was mit ihrem Vermächtnis passiert ist, also fangen sie wieder ganz von vorne an.


    

    Warum ich NanoTemper nicht verkauft habe


    Als ich nach zwei Jahrzehnten im Geschäft zu entdecken begann, was mich glücklich macht, wurde mir klar, was dafür entscheidend ist: Man muss seinen Werten treu bleiben – jeden Tag, jetzt und auch in Zukunft.


    Deshalb habe ich NanoTemper nicht verkauft.


    Nachdem ich mir die Geschichten der anderen angehört hatte, erkannte ich ein Muster. Tief in meinem Inneren wusste ich, dass auch ich einer dieser enttäuschten Gründer werden würde. Ja, ich könnte reich werden, wenn ich mein Unternehmen verkaufe. Vielleicht sogar berühmt. Aber ich würde es bereuen, wahrscheinlich sogar jeden einzelnen Tag.


    Ich wusste, dass NanoTemper noch so viel Potenzial hatte. Unser super Team war der Grund, warum wir unsere Mission erfüllen konnten, und ich wollte das nicht einfach an jemand anderen abgeben. Außerdem: Warum sollte ich NanoTemper jetzt für mehrere Hundert Millionen Dollar verkaufen, wenn ich wusste, dass wir in ein paar Jahren vielleicht jährlich so viel verdienen würden?


    Der Verzicht auf den Verkauf war keine leichte Entscheidung. Ich habe mit niemandem darüber gesprochen, weil ich dachte, dass mich alle für verrückt halten würden. Aber ich habe das Unternehmen nicht aufgebaut, um es zu verkaufen – ich habe es aufgebaut, um etwas Bleibendes zu schaffen.


    Ich verfolgte einen anderen unternehmerischen Weg und eine andere Art, Geschäfte zu machen. Diese Entscheidung – an jenem Sonntagabend – war der entscheidende Moment der Erkenntnis. Es war auch der Moment, in dem dieses Buch seinen Anfang nahm …


    Dieses Buch ist der Leitfaden, den ich mir damals gewünscht hätte: ein Entwurf für den Aufbau eines Unternehmens, das Bestand hat – und eines Lebens, das man nicht mehr aufgeben möchte.


    

    Der Ehrenkodex


    Im Mittelpunkt dieses Buches steht das, was ich als „Ehrenkodex des ehrbaren Entrepreneurs“ bezeichne – eine Reihe von Prinzipien, die nicht nur bestimmen, wie wir Unternehmen aufbauen, sondern auch, wer wir werden, wenn wir in Führungspositionen kommen.


    Das sind nicht einfach abstrakte Werte. Nein, sie bilden das Gerüst, das einen solchen Weg erst möglich macht. Zusammen sind sie eine bewährte Grundlage, das Fundament, auf das ich mich verlassen habe – und das auch dir eine verlässliche Orientierung geben kann.


    Jedes Kapitel in diesem Buch kommt auf diese zentralen Verpflichtungen zurück.


    Ich schaffe Vertrauen – oder ich schaffe gar nichts


    Vertrauen ist die Basis für jedes Geschäft. Wenn die Leute mir nicht vertrauen können, werden sie mir nicht folgen. Ich werde offen kommunizieren, ehrlich handeln und meine Versprechen halten: Ein Versprechen ist ein Versprechen.


    Menschen stehen für mich immer an erster Stelle


    Im Geschäftsleben geht es um Menschen, nicht nur um Zahlen. Ich werde gute Gehälter zahlen und mit Fairness, Loyalität und Respekt führen – ich werde mein Team stärken, Vielfalt wertschätzen und eine Kultur schaffen, in der Menschen bei ihrer Arbeit zu Bestform auflaufen können. Die stärksten Unternehmen werden von den stärksten Teams aufgebaut.


    Ich innoviere, um etwas zu bewirken


    Bei Innovation geht es nicht darum, viel Lärm zu machen – sondern darum, echte Probleme zu lösen. Ich werde keine Technologie um ihrer selbst willen entwickeln: Ich werde Lösungen schaffen, die Branchen voranbringen, etwas bewirken und sich langfristig bewähren.


    Ich skaliere klug und schnell


    Geschwindigkeit gewinnt, aber Leichtsinn tötet. Ich wachse mit Disziplin und gehe mutige Schritte, ohne Ressourcen oder Glaubwürdigkeit zu verschwenden. Bei der Skalierung geht es nicht nur darum, größer zu werden, sondern auch darum, stärker, intelligenter und wirkungsvoller.


    

    Ich baue ein profitables Unternehmen auf, das Bestand hat


    Profitabilität ist keine Option, sondern die Grundlage für langfristigen Erfolg. Ein starkes Unternehmen ist finanziell unabhängig, nachhaltig und auf die Zukunft ausgerichtet – mit mehr als nur einem endgültigen Ausstieg im Blick. Ich werde mich mit Disziplin und Ausdauer auf Wachstum konzentrieren.


    Ich setze meine Vision um


    Ideen ohne Taten sind wertlos. Ich rede nicht nur – ich baue, verkaufe, versende und passe mich an. Ich gehe mutige Schritte, minimiere unnötige Risiken und setze Visionen in die Realität um – denn die Umsetzung unterscheidet die Träumer von den Machern.


    Ich gebe etwas zurück


    Erfolg bemisst sich nicht nur daran, was ich für mich selbst aufbaue, sondern auch daran, wie vielen anderen ich beim Aufbau helfe. Ich werde die nächste Generation von Unternehmern betreuen, finanzieren und ihnen Chancen eröffnen. Ein Gewinner behält den Lohn seiner Mühen für sich. Ein Anführer gibt die Fackel weiter.


    Dies ist nicht nur eine Liste von Regeln – es ist ein Rahmenkonzept für integres Wachstum, für ein schnelles Vorankommen ohne Verlust der Kontrolle – und für Erfolg ohne Verlust der eigenen Identität.


    

    Dieses Buch ist für:


    –Gründer, die tolle Unternehmen aufbauen, vergrößern und am Laufen halten wollen – ohne sich aus dem Unternehmen zu verabschieden;


    –Deep-Techund Biotech-Unternehmer, die wissenschaftlichen Fortschritt und kommerziellen Erfolg unter einen Hut bringen wollen; und


    –Führungskräfte, die ein Unternehmen aufbauen wollen, das Jahrzehnte überdauert – und nicht nur nach einem Ausstieg suchen.


    „Der ehrbare Entrepreneur“ ist nicht nur ein Geschäftsmodell, sondern eine neue Denkweise: eine Verpflichtung, ohne Tricksereien zu wachsen, mit Integrität zu expandieren und deiner Mission treu zu bleiben.


    Lasst uns gemeinsam etwas aufbauen


    Das ist meine Geschichte. Noch wichtiger ist jedoch, dass es auch dein Weg in die Zukunft sein kann.


    Ich habe NanoTemper von Grund auf zu einem Unternehmen mit einem Jahresumsatz von 56 Millionen Euro aufgebaut. Ich habe Momente erlebt, in denen ich fast gescheitert wäre. Ich habe schwierige Entscheidungen getroffen. Ich habe Regeln gebrochen. Ich weiß, wie es ist, alles auf eine Idee zu setzen. Um 3 Uhr morgens aufzuwachen und jede bisherige Entscheidung infrage zu stellen. Sich zu fragen, ob man etwas Großartiges aufbaut – oder ob man einfach nur verrückt ist. Ich habe das erlebt! Und wenn du es bis hierher geschafft hast, weiß ich, dass du es auch erlebt hast.


    Deshalb geht es in diesem Buch nicht nur darum, was ich aufgebaut habe – es geht darum, was du als Nächstes aufbauen wirst.


    Wenn du jemals gedacht hast, dass es unmöglich ist, schnell zu wachsen und gleichzeitig unabhängig zu bleiben, wird dieses Buch dir das Gegenteil beweisen.


    Lass uns loslegen. Lass uns eine Community aufbauen. Und lass uns gemeinsam eine neue Ära des Unternehmertums beginnen …

  

  
    

    Kapitel 1:
Das Erwachen –
Vom Wissenschaftler zum Gründer


    Ich habe als Wissenschaftler angefangen und mich nur auf die Forschung konzentriert, aber das Leben hatte andere Pläne für mich. Ein Praktikum bei einem Biotech-Start-up hat mir gezeigt, wie stark zielgerichtete Innovation sein kann. Eine „schlechte“ Karriereentscheidung hat mich nach München gebracht, wo ich meinen Mitgründer Stefan Duhr getroffen und die Magie der Teamarbeit entdeckt habe. Und ein sehr persönliches Ereignis – die Krebsdiagnose meiner Mutter – hat mir einen Grund gegeben, mich für die Biotech-Branche zu entscheiden.


    Schlechte und gute Karriereentscheidungen


    „Kannst du bitte dein Sperma spenden?“, fragte Tanja. Ich war ein 24-jähriger Student und kam zum ersten Mal mit Biotechnologie in Berührung. Zuerst verstand ich nicht, was sie meinte. Dann wurde ich knallrot.


    Das war 2003 bei Alopex in Kulmbach – einem Ort, der als „heimliche Hauptstadt des Bierbrauens“ bekannt ist. Die Vision von Alopex war es, die Tests für eine erfolgreiche In-vitro-Fertilisation zu revolutionieren. Sie konzentrierten sich auf die Untersuchung winziger Strukturen, der sogenannten Polkörper an der Eizelle, um zu überprüfen, ob jede dieser Eizellen die richtige – und damit gesunde – Anzahl an Chromosomen hatte. Das ist wichtig, denn wenn diese Anzahl nicht stimmt, kann das zu schweren Erkrankungen führen – wie zum Beispiel zum Down-Syndrom, bei dem ein zusätzliches Chromosom 21 zu Entwicklungs- und geisti- gen Verzögerungen führt, oder zum Edwards-Syndrom, das schwe- re Komplikationen verursacht und oft zum frühen Tod des Säuglings führt.


    Polkörper sind rar – schließlich braucht es für die Befruchtung zwei Parteien –, also haben wir uns den anderen Chromosomen-lieferanten angesehen: männliche Spermien. Und wie wir alle wissen, kann man mit der richtigen Motivation unendlich viele davon bekommen. Meine Motivation? Nennen wir es Wissenschaft. Ich habe seitdem nie wieder so gut ausgestattete Toiletten gesehen … Als Praktikant bei Alopex während meines Studiums habe ich zum ersten Mal das Start-up-Feeling erlebt: tolle Leute, geringe Bezahlung, 12-Stunden-Tage und 91 % Fehlschläge – und trotzdem hat es irgendwie Spaß gemacht. Wir hatten Spaß, weil wir eine starke Motivation hatten: Menschen zu helfen, die leiden. Wir alle wissen, dass der unerfüllte Wunsch nach einem Kind großes Leid verursachen kann, und jeder kennt jemanden, der mit diesem emotionalen Problem konfrontiert ist. Es kann Beziehungen, Pläne und Träume zerstören. Das Leben dieser Menschen zu verbessern, war die Motivation, die uns antrieb.


    Diese Start-up-Erfahrung hat mein Leben tief geprägt: Ich war nur ein paar Monate dort, aber es hat mich enorm beeinflusst. Es hat die Vorstellungen von Gründern, Start-ups und Unternehmertum in meinem Kopf verankert. Ich fand den Start-up-Spirit super und auch die Leute, die diese Einstellung hatten. Ich habe immer noch Kontakt zu Tanja, die mir diese seltsame erste Frage über die Spende meines Spermas gestellt hat. Und ich habe auch immer noch Kontakt zu Thomas, dem coolen Physiker aus Hamburg, der mich während meiner Zeit dort betreute. Zwölf Jahre später hat er mir – über seine neue Position bei Hamilton Robotics – erneut geholfen, als es darum ging, unsere NanoTemper-Geräte zu automatisieren. Wenn ich eine starke Verbindung zu Menschen aufbaue, bleibt diese Verbindung für immer bestehen.


    Kurz nach dieser ersten Start-up-Erfahrung stand ich vor einer weiteren wichtigen Entscheidung: Da ich wusste, dass ich mein Biophysikstudium im Juli 2005 abschließen würde, musste ich mich entscheiden, wo ich meinen Doktor machen wollte. Jeder in der Wissenschaft weiß, wie wichtig diese Entscheidung für die spätere wissenschaftliche Karriere ist.


    Anfangs hatte ich zwei Möglichkeiten:


    1.dort zu bleiben, wo ich war – an meiner guten alten Alma Mater, der Universität Bayreuth; oder


    2.nach Göttingen zu ziehen, um im Labor von Stefan W. Hell, einem renommierten Professor am Max-Planck-Institut (MPI) für biophysikalische Chemie und Koryphäe auf seinem Fachgebiet, zu promovieren.


    Ich war 26 Jahre alt, geboren und aufgewachsen im ländlichen Oberfranken nördlich von Bayreuth, und deshalb schien es nun an der Zeit, weiterzuziehen. Göttingen war die naheliegende Wahl. Doch eines Tages ergab sich eine dritte Möglichkeit …


    

    Ein lässig gekleideter Nachwuchswissenschaftler kam in unser Labor in Bayreuth. Dieter trug eine Cordhose und ein abgetragenes weißes T-Shirt und hatte einen durchdringenden Blick – als hätte er Röntgenaugen, die alles durchschauen – sowie ein gewinnendes Lächeln. Er bot mir spontan eine Doktorarbeit zum Thema „Ursprung des Lebens“ in seiner Nachwuchsgruppe an.


    Ein paar Faktoren deuteten darauf hin, dass es keine gute Idee wäre, diesen Weg einzuschlagen. Erstens suchte er Doktoranden, die bereit waren, für 1.400 Euro im Monat im notorisch teuren München zu arbeiten. Zweitens war es ziemlich unwahrscheinlich, dass ich mit diesem Forschungsthema hochkarätige wissenschaftliche Publikationen erzielen würde, was wiederum bedeutete, dass es eine schlechte Wahl für eine wissenschaftliche Karriere wäre.


    Trotzdem war das Forschungsthema – „der Ursprung des Lebens“ – echt spannend! Seit ich Goethes Faust gelesen hatte, träumte ich davon, herauszufinden, „was die Welt im Innersten zusammenhält“. War das nicht eigentlich das perfekte Thema für mich?


    Außerdem war Dieter so voller Energie, dass mir klar war, dass ich viel von ihm lernen konnte. Nach nur zwei Treffen überzeugte er mich, seiner Gruppe an der Ludwig-Maximilians-Universität (LMU) in München beizutreten. Wir einigten uns auf das Hauptthema meiner Doktorarbeit – „Der Ursprung des Lebens, experimentelle Biophysik und enzymfreie Replikation von RNA (Ribonukleinsäure)“ – und beschlossen, dass ich Anfang Oktober in München anfangen würde. Ich glaube, in diesem relativ jungen Alter war mir meine Verrücktheit gar nicht bewusst!


    Am 4. Oktober 2005, genau um 8:27 Uhr, klopfte ich etwas zu früh an die geschlossene Holztür von Dieters Büro. Nichts. Klopf, klopf. Wieder ein deutliches Geräusch – aber immer noch keine Reaktion. Ich stand allein vor einer geschlossenen Tür, ein Junge aus der Provinz in der großen neuen Stadt. Vielleicht war ich zu früh?


    Um etwa 9:03 Uhr, als ich langsam die Geduld verlor, kam zufällig ein Doktorand aus einer benachbarten Forschungsgruppe vorbei. Er merkte sofort, dass ich ratlos war, und erzählte mir, dass Dieter und seine Gruppe in den nahe gelegenen Bergen auf einer Wanderung waren. „Die haben dich wohl vergessen“, fügte er hinzu. „Espresso?“ „Oh ja“, antwortete ich. Wenigstens der Kaffee war gut!


    An meinem ersten Arbeitstag wurde ich von meinem Chef einfach vergessen, und ich habe mir geschworen, dass ich daraus lernen würde – aber diese Erfahrung beim Einstieg hat den Ton für meine ganze Doktorarbeit vorgegeben. In den fast fünf Jahren danach hat nichts, was ich für mein wissenschaftliches Hauptprojekt versucht habe, geklappt. Ich war in der Wissenschaft gescheitert! Man könnte meine Entscheidung für München als eine besonders schlechte bezeichnen, nachdem Professor Stefan W. Hell, dessen Jobangebot aus Göttingen ich ja abgelehnt hatte, 2014 für die Erfindung der superauflösenden STED-Mikroskopie den Nobelpreis für Chemie bekommen hat.


    Dieter bleibt jedoch einer der klügsten wissenschaftlichen Köpfe, die ich je kennengelernt habe. Und obwohl meine Entscheidung für meine wissenschaftliche Karriere vielleicht schlecht war, führte sie mich zu Stefan Duhr, der mein Mitgründer bei NanoTemper wurde.


    Vom Publizieren zum Erfinden


    Dieter leitete eine unabhängige Emmy-Noether-Forschungsgruppe. Da er nur für einen begrenzten Zeitraum eine Förderung erhalten hatte, strebte er eine Professur an und musste dafür publizieren.


    

    Für unsere Gruppe gab es damals drei wichtige Dinge:


    1.veröffentlichen;


    2.noch mehr veröffentlichen; und


    3.in renommierten Journals mit hohem Impact veröffentlichen.


    Das war für uns alle ein großer Druck! Dieter versuchte, unsere Leistung zu maximieren, indem er uns parallel an verschiedenen Projekten arbeiten ließ. Das bedeutete, dass es in unserer Gruppe keine Teamarbeit gab. Stefan, Franz (ein weiterer Kollege) und ich arbeiteten an jeweils eigenen Projekten. Erst da wurde mir klar, dass ich kein Ein-Mann-Betrieb war und dass ich allein einfach nicht gut arbeiten kann.


    Später fuhr unsere ganze Abteilung für zwei Tage zum Skifahren in die Münchner Alpen. Alle waren begeistert und sprachen wochenlang darüber – sowohl über den Ort als auch über die Après-Ski-Partys. Über 30 Studenten, Doktoranden, Postdocs und Professoren machten sich auf den Weg in die Alpen und ließen das Institutsgebäude still und leer zurück. Alle? Nun, nicht ganz … Stefan und ich blieben im Labor und hatten etwas ganz Besonderes vor.


    Zusammen – im Team – hatten wir eine Idee für ein geheimes Forschungsprojekt entwickelt: „Schmelzkurvenanalyse in einem Schnappschuss“. Wir wussten, dass Dieter uns keine Steine in den Weg legen würde, wenn wir ihm eine schnelle Veröffentlichung versprechen konnten.


    Wir hatten das Labor für uns allein und konnten uns voll auf unsere Arbeit konzentrieren. Ich klebte wie verrückt Hunderte von Mikrofluidik-Kammern aus Plastik und Glas mit Nagellack zusammen. Stefan bereitete die Proben vor: Das war produktive Teamarbeit. Ein leistungsstarker 5-Watt-Infrarotlaser (IR) wurde auf die Probe in der Kammer gerichtet. Zwei Sekunden Messung, dann ein kurzer Blick auf die Bilddaten, dann weiter zum nächsten Experiment.


    Wir fingen morgens an und machten bis zum Abend weiter: Kleben, Proben, IR-Laser-Experimente, Bildanalyse, dann wieder von vorn. Es war Teamarbeit, aber es war harte Teamarbeit. Müde, mit trüben Augen und Kopfschmerzen haben wir schließlich den Durchbruch geschafft und Einzelpunktmutationen in der DNA 10 000 Mal schneller identifiziert als mit den bestehenden Spitzentechnologien. Unsere Messung dauerte 50 Millisekunden, während andere Technologien fast 10 Minuten brauchten, um diese sogenannte Schmelzkurvenanalyse durchzuführen.


    Die Teamarbeit und die zusätzliche Anstrengung haben uns zum Erfolg geführt. Die Kombination von Stefans biochemischen Fähigkeiten und meiner biophysikalischen Perspektive erwies sich als Schlüssel zu unserer Innovation. Während alle anderen das Skifahren genossen, setzten wir unsere Idee um. Den entscheidenden Schritt weiter zu gehen – sich mehr anzustrengen als andere – ist oft Teil des geradlinigen, aber herausfordernden Weges zum Erfolg. Und Dieter lehnte dieses Projekt nicht ab, das in Rekordzeit in Applied Physics veröffentlicht wurde.


    Nach fast zwei Jahren Forschung – zwei Jahren The Big Bang Theory in der Realität und zwei Jahren, in denen ich vom Glanz ausgefeilter Hochleistungslaserexperimente geblendet war – wurde mir eines Tages klar, dass Forschung einfach nicht mein Ding war. Ich würde niemals ein guter Wissenschaftler werden!


    

    Nach über 4000 Stunden im Labor begriff ich endlich, dass ich nie darüber nachgedacht hatte, „warum“ etwas so ist, wie es ist. Stattdessen hatte ich mich immer nur darauf konzentriert, „was“ ich damit machen konnte. Wozu ist das gut? (Zu absolut nichts? Hoffentlich ist das nicht immer die Antwort …) Welches echte Problem kann ich durch die Anwendung lösen? Mit anderen Worten: Ich hatte endlich erkannt, dass mich die Anwendung einer Technologie viel mehr begeistert als das Verständnis der dahinterstehenden Wissenschaft.


    Ich bin aber keiner, der einfach aufgibt. Ich hatte einen klaren Plan, um meinen Doktortitel zu machen, und hatte gerade angefangen, darüber nachzudenken, was ich danach machen könnte. Wissenschaft kam nicht infrage, also was gab es sonst noch?


    Viele der Studenten aus unserem Fachbereich wurden später Patentanwälte oder Unternehmensberater. BCG und McKinsey waren gleich um die Ecke in München-Schwabing. Als Berater sieht man viel, lernt viel und verdient gutes Geld.


    Ich hatte gehört, dass die Jobs in der Branche hart umkämpft sind. Sie nehmen nur die besten Kandidaten auf. Deshalb überlegte ich mir, wie ich meinen Lebenslauf aufwerten könnte. Wissenschaftliche Publikationen sind nicht immer hilfreich. Vielleicht wären Patente vorteilhafter? Zumal Stefan und ich gerade eine neue Messmethode erfunden hatten.


    Ich hatte keine Ahnung, wie man ein Patent schreibt, also bat ich ein Netzwerk deutscher Biotech-Studenten um Hilfe. Ich schickte eine E-Mail an ihr Netzwerk: „Wer weiß, wie man ein Patent für eine biophysikalische Messmethode schreibt?“


    Ein mir Unbekannter namens Lars antwortete auf meine EMail auf überraschende Weise: „Ich weiß nicht, wie man ein Patent schreibt, aber ich arbeite im Gründerzentrum der LMU und betreue ein Businessplan-Seminar für Wirtschaftsstudenten. Eure Erfindungen haben das Potenzial, einen Businessplan daraus zu entwickeln.“ Ein Businessplan? Daran hatte ich noch gar nicht gedacht … Das ist für den Lebenslauf sogar noch besser als ein Patent. Ja, machen wir das, auf jeden Fall!


    Wir gingen auf Lars’ Angebot ein und nahmen an seinem Businessplan-Seminar teil. Es war ziemlich erfolgreich: Am 24. Juli 2007 veröffentlichte unsere Universität folgende Pressemitteilung:


    

     


    NanoTemper Technologies
Das Team aus jungen Forschern der Braun-Gruppe am Lehrstuhl von Gaub (LMU) hat schon Preise in der ersten („Ideenphase“) und zweiten Runde („Entwicklungsphase“) des Wettbewerbs gewonnen.
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