
vorzuführen.

»Elizabeth	hat	mich	heute	Morgen	angerufen«,
schrieb	Kemp	seinem	15-köpfigen	Team	in
einer	Rundmail.	»Sie	lässt	Grüße	ausrichten
und	sagt,	›Es	ist	perfekt	gelaufen!‹.	Und	sie	hat
mich	extra	gebeten,	euch	allen	zu	danken	und
euch	auszurichten,	dass	sie	euren	Einsatz	zu
schätzen	weiß.	Außerdem	meinte	sie,	die	Leute
von	Novartis	seien	sehr	beeindruckt	gewesen.
Der	Konzern	wolle	nun	ein	konkretes	Angebot
haben	und	habe	Interesse	an	einem	finanziellen
Arrangement	für	ein	Projekt	bekundet.	Damit
haben	wir	erreicht,	was	wir	wollten!«1

Für	Theranos	war	das	ein	Wendepunkt.	Die	drei
Jahre	junge	Start-up-Firma	war	damit	nicht
mehr	nur	eine	ehrgeizige	Vision,	die	sich
Holmes	in	ihrer	Studentenbude	in	Stanford
erträumt	hatte,	sondern	verfügte	nun	über	ein
reales	Produkt,	an	dem	ein	großer
multinationaler	Konzern	akutes	Interesse



zeigte.

Die	Nachricht	von	der	erfolgreichen
Präsentation	bei	Novartis	in	der	Schweiz
verbreitete	sich	wie	ein	Lauffeuer	in
Windeseile	bis	in	den	ersten	Stock,	wo	sich	die
Büros	des	Boards	der	kleinen	Firma	befanden.

Eines	der	Mitglieder	dieses	Führungsgremiums
war	Henry	Mosley,	der	Finanzchef	von
Theranos.	Mosley,	ein	Veteran	der
Technologieszene	des	Silicon	Valleys,	war	erst
vor	acht	Monaten,	im	März	2006,	zu	Theranos
gestoßen.	Er	hatte	durchdringende	grüne
Augen,	kleidete	sich	gern	lässig	und	galt	als
lockerer,	umgänglicher	Mensch.	Seine
Kindheit	hatte	er	in	Washington,	D.C.,
verbracht	und	seinen	Master	of	Business
Administration	an	der	Universität	von	Utah
erworben.	Ende	der	1970er	Jahre	war	er	nach
Kalifornien	gezogen	und	dort	geblieben.
Seinen	ersten	Job	fand	er	beim	Chiphersteller



Intel,	einer	der	Pionierfirmen	im	Valley.	Später
leitete	er	die	Finanzabteilungen	von	vier
verschiedenen	Technologiefirmen	und	brachte
sogar	zwei	von	ihnen	an	die	Börse.	Vor
Theranos	hatte	Mosley	also	schon	ganz	andere
Dinger	geschaukelt.

Was	Mosley	zu	Theranos	zog,	war	das	Ausmaß
an	Talent	und	Erfahrung,	das	Elizabeth	Holmes
um	sich	sammelte.	So	jung	sie	auch	war,	hatte
sie	es	doch	geschafft,	sich	mit	einer	richtigen
Starbesetzung	zu	umgeben.	Als	Vorsitzenden
ihres	Vorstands	hatte	sie	Donald	L.	Lucas
gewinnen	können,	einen	Risikokapitalinvestor,
der	auch	den	Start	des	heute
milliardenschweren	Software-Unternehmers
Larry	Ellisons	begleitet	und	ihm	Mitte	der
1980er	Jahre	beim	Börsengang	seiner	Oracle
Corporation	geholfen	hatte.	Lucas	und	Ellison
hatten	auch	eigenes	Kapital	in	Theranos
investiert.



Ein	weiteres	Vorstandsmitglied	von
exzellentem	Ruf	war	Channing	Robertson,
Chemieprofessor	und	stellvertretender	Dekan
der	School	of	Engineering,	einer
renommierten	Fakultät	der	nicht	weniger
renommierten	Stanford	University.	Robertson
galt	als	einer	der	Stars	der	Fakultät.	Sein
Expertengutachten	zu	den	suchtmachenden
Wirkungen	des	Zigarettenkonsums	hatte	dazu
beigetragen,	die	Tabakindustrie	in	den	späten
1990er	Jahren	zu	einem	epochalen	6,5-
Milliarden-Dollar-Vergleich	mit	dem	Staat
Minnesota	zu	zwingen.2	Schon	bei	den	wenigen
direkten	Kontakten,	die	Mosley	mit	Robertson
hatte,	war	unverkennbar,	dass	Robertson	sehr
große	Stücke	auf	Elizabeth	hielt.

Theranos	hatte	auch	ein	starkes
Managementteam.	Kemp	hatte	30	Jahre	lang
bei	IBM	gearbeitet.	Diane	Parks,	Theranos’
Vertriebsdirektorin,	blickte	auf	20	Jahre



Erfahrung	in	verschiedenen	Pharma-	und
Biotechnologieunternehmen	zurück.	John
Howard,	Vizepräsident	für	Produkte,	war	früher
Leiter	der	Chipproduktion	bei	Panasonic
gewesen.	Es	kam	nicht	oft	vor,	dass	man	in
einem	kleinen	Start-up-Unternehmen
Topmanager	von	diesem	Kaliber	vorfand.

Aber	es	war	nicht	nur	die	Vorstandsebene	und
das	Managementteam,	das	Mosley	für	Theranos
begeisterte.	Auch	der	Markt,	auf	den	sich	die
Firma	spezialisierte,	war	riesig.
Pharmakonzerne	gaben	zig	Milliarden	Dollar
für	klinische	Versuche	aus,	um	neue
Medikamente	zu	erproben.	Wenn	es	Theranos
gelang,	sich	für	solche	Unternehmen
unverzichtbar	zu	machen	und	auch	nur	einen
Bruchteil	dieser	Ausgaben	an	sich	zu	ziehen,
konnte	das	kleine	Start-up	tatsächlich	den
großen	Reibach	machen.

Elizabeth	hatte	Mosley	gebeten,	ein	paar


