
Key Learnings 
aus dem Serial 
Entrepreneurship

Monika Nörr

Erfahrungen von Mehrfachgründern 
für eigene Innovationen nutzen



Key Learnings aus dem Serial 
Entrepreneurship



Monika Nörr

Key Learnings  
aus dem Serial 
Entrepreneurship
Erfahrungen von Mehrfachgründern 
für eigene Innovationen nutzen



Monika Nörr
Geretshausen-Weil
Deutschland

ISBN 978-3-658-13083-1	 ISBN 978-3-658-13084-8 (eBook)
DOI 10.1007/978-3-658-13084-8

Springer Gabler
© Springer Fachmedien Wiesbaden 2016 

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbiblio-
grafie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet über http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Das Werk einschließlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschützt. Jede Verwertung, die 
nicht ausdrücklich vom Urheberrechtsgesetz zugelassen ist, bedarf der vorherigen Zustimmung 
des Verlags. Das gilt insbesondere für Vervielfältigungen, Bearbeitungen, Übersetzungen, 
Mikroverfilmungen und die Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen.
Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem 
Werk berechtigt auch ohne besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche Namen 
im Sinne der Warenzeichen- und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu betrachten wären und 
daher von jedermann benutzt werden dürften.
Der Verlag, die Autoren und die Herausgeber gehen davon aus, dass die Angaben und 
Informationen in diesem Werk zum Zeitpunkt der Veröffentlichung vollständig und korrekt 
sind. Weder der Verlag noch die Autoren oder die Herausgeber übernehmen, ausdrücklich oder 
implizit, Gewähr für den Inhalt des Werkes, etwaige Fehler oder Äußerungen.

Gedruckt auf säurefreiem und chlorfrei gebleichtem Papier

Springer Gabler ist Teil von Springer Nature  
Die eingetragene Gesellschaft ist Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH

http://dnb.d-nb.de


V

Vorwort

Serial Entrepreneure gründen in ihrem beruflichen Leben mehr als ein Unterneh-
men, die meisten zwei bis fünf, manche über 20. Spannend ist es zu erfahren, 
warum Serial Entrepreneure dies tun und inwiefern sie ihre Erfahrungen und 
Learnings nutzen. Von diesem Erfahrungsschatz können nicht nur die Serial Ent-
repreneure selbst, sondern auch etablierte Unternehmen und Start-ups profitieren. 
Denn gelernt wird nicht nur aus eigenen Fehlern und Erfolgen, sondern ebenso 
aus den Fehlern und Erfolgen anderer Unternehmer.

Gleich am Anfang möchte ich klarstellen, um was es in diesem Buch nicht 
geht. Allgemeingültige Thesen und Erfolgsrezepte werden Sie, liebe Leser, 
in diesem Buch nicht finden. Wie Untersuchungen zeigen, sind Unternehmen 
erfolgreich, gerade weil sie einzigartig sind. Gäbe es einfach anwendbare Erfolgs-
rezepte, könnte jeder Unternehmer diese einfach kopieren und in seinem Unter-
nehmen etablieren – und wäre erfolgreich. Allerdings würde er dann nicht mehr 
herausragen, die Einzigartigkeit und somit auch das spezielle Einwirken auf den 
Markt und die Gesellschaft wären nicht mehr gegeben.

Um was geht es nun in diesem Buch? Sie als Leser lernen die individuellen 
Lebensläufe und Geschichten von Serial Entrepreneuren aus Hightechbranchen 
kennen – aufgezeichnet im lockeren Gespräch. Die Serial Entrepreneure erzählen 
ihre Geschichte: wie sie zum Unternehmer wurden, warum sie mehrere Unter-
nehmen gegründet haben, was sie antreibt, was sie motiviert, womit sie gute und 
schlechte Erfahrungen gemacht haben – schlussendlich, was sie gelernt haben. 
Die Konzentration auf zehn ausgewählte Beispiele ist gewollt, da ein solcher 
Fokus eine höhere Klarheit und eine bessere Verständlichkeit erlaubt. Somit gibt 
es absichtlich keine Fülle an weiteren Anwendungsbeispielen, Anekdoten und 
Fallstudien.

Diese einzigartigen Geschichten der Serial Entrepreneure bilden die Grund-
lage des Buchs. Auf Basis dieser werden auch die Key Learnings erklärt, 
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kommentiert und mit interessanten Modellen und Erkenntnissen aus der Pra-
xis und der Wissenschaft hinterlegt. Wie Ihnen während des Lesens schon bald 
deutlich werden wird, hat jeder Serial Entrepreneur seinen eigenen Weg gefun-
den. Und es kann durchaus sein, dass dieser individuelle Weg den Wegen anderer 
Serial Entrepreneure entgegensteht oder sogar widerspricht – wie auch sonst im 
Leben können mehrere Wege zum Ziel führen. Die Schilderungen sollen Ihnen 
als Anregungen dienen – dies gilt ebenso für die Erläuterungen und die Tipps am 
Ende eines jeden Kapitels.

Was alle Serial Entrepreneure verbindet, ist einerseits ihr unbedingter Wille, 
als Unternehmer tätig zu sein, andererseits die Absicht, neue Geschäftsideen in 
Produkte und Leistungsangebote umzusetzen, die den Kunden auch nutzen. Diese 
Ziele verfolgen sie beständig – und wenn sie hierfür ihr bestehendes Unterneh-
men aufgeben und ein neues Unternehmen gründen müssen. Das Aufgeben eines 
Unternehmens bedeutet jedoch nicht zwingend ein Scheitern: In vielen Fäl-
len verkauft ein Serial Entrepreneur sein Unternehmen. Der Käufer übernimmt 
das Produkt bzw. die Innovation, entwickelt diese weiter und bringt sie auf den 
Markt. Somit entstehen ein wirtschaftlicher Nutzen und ein Mehrwert für den 
Kunden.

Serial Entrepreneure nutzen ihre Unternehmen als Instrumente zum Lernen. 
Sie testen, was möglich ist und was nicht. Oft benötigen sie auch eine komplett 
neue Organisation, um eine neue Idee umzusetzen, gerade wenn es sich um dis-
ruptive Innovationen handelt. Da Serial Entrepreneure in der Regel Erfolge und 
Misserfolge erlebt haben, ist ihr Erfahrungsschatz meist sehr groß. Und von die-
sem Erfahrungsschatz können Unternehmensgründer, Inhaber von Unternehmen 
und auch Konzerne profitieren.

Das vorliegende Fachbuch basiert auf meiner Dissertation zu Serial Entre-
preneuren aus Hightechbranchen. Mittels theoretischer und empirischer Analyse 
habe ich das Wirken von Serial Entrepreneuren aus der Biotechnologiebranche 
und der IT-Branche, aus dem produzierenden Gewerbe und den Ingenieurdienst-
leistungen untersucht. Hierbei habe ich das Human- und Sozialkapital und dessen 
Wandel im Laufe der Unternehmensgründungen sowie die Prozesse des unterneh-
merischen Lernens betrachtet. Weiterhin analysiert wurden die Motive für Serial 
Entrepreneurship und die Ausstiegsgründe aus den Unternehmen.

Von Anfang an war es meine Absicht, diese Erkenntnisse auch praxisnah 
aufzubereiten. Natürlich ist in diesem Buch die Ausrichtung eine andere: Die 
Interviews werden deshalb im Volltext wiedergegeben. Jedem Serial Entrepre-
neur wird ein Key Learning zugeordnet, das sich im Rahmen der Interviews 
herauskristallisierte. Dieses Key Learning und weitere Learnings werden mit 
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Erläuterungen meinerseits versehen. Diese Erläuterungen habe ich durch eigene 
Erfahrungen sowie Erkenntnisse und Modelle aus Praxis und Wissenschaft 
ergänzt. Diese sind Empfehlungen von mir und sollen weitere Hinweise zur 
praktischen Umsetzung der Key Learnings bieten. An jedem Kapitelende finden 
sich Tipps für Unternehmer und – um gründungsrelevante Themen ergänzt – für 
Unternehmensgründer. Die angegebenen Literaturquellen bieten eine Mischung 
aus Praxis und Wissenschaft. Meine Intention ist es, beide Bereiche miteinander 
zu verzahnen.

Mein Dank gilt den Serial Entrepreneuren, die ihre Erkenntnisse mit mir 
geteilt und sich viel Zeit für die Interviews genommen haben. Ebenso danke ich 
Frau Eva-Maria Fürst und Frau Ann-Kristin Wiegmann von Springer-Gabler für 
die sehr gute Betreuung und die konstruktiven Anregungen und Kommentare.

Ich hoffe, das Fachbuch kann Ihnen Hilfestellungen bei der Umsetzung Ihrer 
Unternehmensgründung oder Ihrem Innovationsprojekt geben. Für Anregungen 
bin ich jederzeit offen und freue mich über eine Kontaktaufnahme.

Geretshausen-Weil, Deutschland	 Monika Nörr
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