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Die Silicon Valley Strategie

Wie ein kleines Tal den Rest der Welt jeden Tag

ein Stuckchen mehr erobert

Silicon Valley. Das ist Mythos und Machtzentrum zu gleichen Teilen. Von hier aus startet die
Technologiebranche jeden Tag aufs Neue Angriffe auf das Wirtschaftsestablishment, und keine
Branche bleibt verschont. Es wird Zeit, sich zu wehren.

Ein kleines Tal in Kalifornien lehrt dem Rest der Welt
das neue Einmaleins der Wirtschaft. Und das bereits
seit den Kindheitstagen des Internets. Doch erst die

letzten zehn Jahre haben gezeigt, wozu die geballten
Kréfte der Informationstechnologie tatsachlich fahig

sind: Sie verdndern die Welt nach ihren eigenen Spiel-

regeln - nicht nur die Business-
Sie verdandern die Welt
eines jeden Einzelnen

welt, sondern insbesondere die
Welt eines jeden Einzelnen. Zuerst
lehrten die Flip-Flop-Trager den
Anztgen der Wall Street das Furchten; WestkUste ge-
gen OstkUste hiel’ es bereits vor vielen Jahren. Heute
weild [dngst auch der Rest der Welt, dass eine App
mehr Begehrlichkeiten bei Kunden wecken kann als
eine Uiber Jahrhunderte etablierte Dienstleistung. Die
Macht der Finanzwelt brockelt dabei schneller als die
Aktienkurse alteingesessener Medienunternehmen.
Doch mit Macht verhalt es sich so wie mit Geld: Sie
geht nicht verloren. Sie gehort nurjemand anderem.

Existenzéngste gab es schon immer. Doch sie greifen
heute immer mehr um sich: Amazon erfand den BU-
chermarkt neu und lie Buchhdndler auf der ganzen

Welt verzweifeln - [dngst hat dasselbe Unternehmen
die ganze Welt der Kaufhauser und Einzelhdndler
im Visier; die Taxifahrer auf allen Erdteilen wehren
sich mit Handen und Filken gegen die Program-
mierkinstler von Uber; und Airbnb zeigt nicht nur
der Generation Y, wie man das Wort Ferienwohnung
vollig neu definiert. Und wie Apples Servicefachkraft
,Siri“ das Urgestein Fernsehen mit Netflix-dhnlichen
Produkten mittelfristig fast im Alleingang nieder-
ringt, konnten wir auf der letzten Apple Keynote
bereits erahnen. Den Untergang des Fernsehens,
wie wir es kennen, wird uns YouTube in ein paar
Jahren nur noch im Zeitraffer prasentieren konnen.

Wie sieht aktuell die Gegenwehr aus? Die meisten
halten die Hande vor die Augen und ducken sich
in der Hoffnung, dass ihre Urzeit-Branche nicht
ins Visier der kalifornischen App-Programmierer
rickt. Sie hoffen, dass kein Risikokapitalgeber das
Potenzial eines 20-Jahrigen mit verriickt klin-
genden Ideen erkennt und ihn mit mehrstelligen
Millionen flttert. Das Prinzip Hoffnung war aller-
dings schon immer ein schwaches Schwert, denn
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in der Wirtschaftswelt ist Hoffnung ein Synonym
fUr Passivitat.

Oder man tut das, was viele Grofsunternehmen
und Wirtschaftsjournalisten seit Jahren machen:
Man entsendet Delegationen von kompetenten
Fachkréften nach San Francisco mit dem unmaog-
lichen Auftrag, das Geheimnis der neuen Genera-
tion zu luften. Mehr schlecht als recht wird dann
versucht, das vermeintliche Erfolgsprinzip mit
hauseigenen Mitteln zu kopieren. Der grofse Feh-
ler ist offensichtlich: Man mochte auf einen Zug
aufspringen, den man selbst nicht lenken kann. Mit
an Bord: die Hoffnung, dass man von denen, die
Richtung und Tempo bestimmen, geduldet wird.

Ein Beispiel soll die Hilflosigkeit auf unserer Seite
verdeutlichen: Volkswagen beschéftigt 600.000
Mitarbeiter; mit der Daimler AG und den anderen
grolben deutschen Automobilherstellern bringen wir
es auf eine Million. Zahlt man jetzt noch die interna-
tionale Garde der Automobilkonzerne wie General
Motors, Fiat, Ford, PSA und Toyota hinzu, tummeln
sich weit Gber 3 Millionen kompetente Mitarbeiter
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in der Branche, die seit Erfindung des Automobils

im vorletzten Jahrhundert standig wachst. Doch
welches Unternehmen gilt heute als das innovativste
in der automobilen Welt? Es ist ein unscheinbarer
Zwerg: Tesla Motors, 2003 gegriindet und mit nur
10.000 Mitarbeitern extrem beweglich. Alle grofsen
Automobilhersteller nutzen heute das Know-how
eines Unternehmens, das Ingenieurskunst vollig neu
definiert, denn es ist das erste Unternehmen der
Branche, das sich zum Ziel gesetzt hat, Solarenergie
und Emissionsfreiheit nicht nur technisch umzuset-
zen, sondern diese Technologie auch fir den Durch-
schnittskonsumenten erschwinglich zu machen.
Dieser kleine Unterschied ist es, der von Kunden auf
Dauer belohnt wird, riickt es doch ihn selbst in den
Mittelpunkt unternehmerischer
Aktivitaten. Und genau das ist des
Pudels Kern in der Businesswelt:

Entscheidend ist, Produkte
und Dienstleistungen zu
entwickeln, die Menschen
wirklich benétigen.

Produkte und Dienstleistungen
zu entwickeln, die Menschen
wirklich benétigen und die sie
sich auch wirklich leisten kdnnen. Produkte, die auch
tatsachlich funktionieren und dadurch Menschen
erst zu Kunden machen. Produkte, die jeder braucht,



2008 ein Warnzeichen, das
bereits vergessen wurde.
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selbst wenn man noch gar nicht weify, dass es diese
Produkte gibt. Etwas, das man nicht herbeisehnt,
weil man bisher ja eigentlich auch ohne auskam. Pro-
dukte, die man aber aus dem Regal reift, weil man
sie haben will, sobald man ihren Nutzen erkannt hat.

Kommt Ihnen das bekannt vor? Auch wir in Deutsch-
land hatten mal eine Generation Y. Macher, die
erkannt haben, was der Markt vielleicht brauchen
konnte. Die Produkte entwickelt haben, die neue
Markte Uberhaupt erst entstehen liefen. Und das
in einer Zeit, als die meisten sich dangstlich fragten,
wie es denn Uberhaupt weitergehen soll. Was auf
Unternehmerseite nach dem Zweiten Weltkrieg in
Deutschland und Europa entstanden ist, verdient
noch heute Respekt, denn es hat vieles, was jetzt
aus dem Silicon Valley zu uns hertiberschwappt, erst
moglich gemacht. Doch die heutige Generation hat
noch nicht verstanden, dass nur Weiterentwicklung
die Wirtschaft am Leben erhalt - und gleichzeitig
neues Leben schafft. Stattdessen sind wir ein Land
von Vermogensverwaltern geworden, die an der
Borse das Uiber Jahrzehnte erschaffene Vermogen
zu vermehren sucht. Doch der Niedergang ganzer
Sparten ist vorprogrammiert -
Lehman Brothers war  im wahrsten Sinne des Wortes.
Lehman Brothers war 2008 ein
Warnzeichen - allerdings eins,
das bereits vergessen wurde.
Es folgte eine Zeit, in der Banken sich nicht mehr
gegenseitig vertrauten, und die Auswirkungen dieses
Desasters beeinflussen noch heute die Finanzmarkte.

Es wird Zeit umzudenken. Wir missen in die Zukunft
investieren, und dazu muss sich erst einmal das
Bankensystem neu erfinden, denn eine Investiti-
onsbereitschaft, wie sie die Venture Capitalists der
WestkUste zelebrieren, ist Voraussetzung fir Wachs-

gehen, zu versuchen, das Silicon Valley zu kopieren.
SchlieRlich ist es aus dem Freigeist und der Mentalitat
einer vollig anderen Kultur entstanden. Wir hingegen
sind seit jeher Weltmeister im
analytischen Aufgreifen von Ideen,
denn wir haben schon immer ge-
wusst, dass Ideen allein nicht aus-

Die Umsetzung einer
Idee ist es, die Balle
ins Rollen bringt.
reichen. Die Umsetzung einer Idee

ist es doch erst, die Balle ins Rollen bringt. Computer
zum Beispiel: Die gab es bereits lange vor Steve Jobs,

Bill Gates und Michael Dell, doch welche Namen aus

der Pionierszeit - aufser diesen dreien - fallen einem
heute noch ein? Und lange bevor Thomas Alva Edison

die Gluhbirne mit einem Klick zum Erleuchten brach-

te, hatten bereits zahlreiche Tuftler funktionierende
Prototypen entwickelt. Doch Edison war der erste,

der die Hauser auch mit der notwendigen Infrastruk-

tur, sprich: Stromleitungen, versorgte. Erst damit war

der Erfolgsweg fir die Elektrizitat geebnet. Und der

Name Edison ist folglich der einzige, der nichtverges-

sen wurde. Und genauso ist es noch heute: Man muss
nicht nur Technologien, sondern auch Plattformen
bereitstellen. Erst dann wird diese Technologie auch
nutzbar. Am Ende sind es die Plattformen, die das

grofse Geld machen und immer mehr Arbeitsplatze
schaffen. Siehe eBay. Siehe Facebook. Siehe Amazon.

Doch bei aller Angst und Euphorie gilt: Auch im Sili-
con Valley ist nicht alles Gold, was glanzt. Uber viele
Jahre zusammengetragene Zahlen belegen es: Von
zehn bahnbrechenden Ideen, die mit den Millionen
der Risikokapitalgeber gefittert werden, verhun-
gern am Ende neun. Ideen und Menschen kdnnen
scheitern, hiben und driiben. Der Unterschied des
Erfolgs liegt in der Reaktion: Wer hier scheitert, liegt
furimmer am Boden. Auf den Verlierer gerichtet sind
tausend Zeigefinger, die bereits vorher wussten,
dass die Idee nicht funktionieren

tum. Allerdings kann niemand von einem klassischen
Banker am Point of Sale erwarten, dass er hohe
Betrége in Dinge investiert, von denen er nicht den

kann. Im Silicon Valley hinge-
gen genief3t der Verlierer den

Im Silicon Valley hingegen
genieRt der Verlierer fiir
seine Leistung, es versucht
zu haben, den Respekt.

Respekt derer, die wissen, dass
allein der Versuch bereits das
war, was die tausend Zeigefinger
sich nie getraut hatten. Und die Risikokapitalgeber,
die ihr Geld verloren haben, dirsten bereits nach
der nachsten Idee des Gescheiterten, die vielleicht
eines Tages den ganz grofken Wurf verspricht. Die

Hauch einer Ahnung hat. Angeborene Zurlckhaltung
lasst sich nur Uberwinden, wenn Banken Berater
einstellen, die mit der Materie vertraut sind, sie
neutral bewerten und dann im Sinne von Griinder
und Bank eine Empfehlung aussprechen - und am
Ende auf Erfolgsbasis entlohnt werden. Oder wenn
die Ricklagen der groRRen Kapitalgesellschaften fir nachste Suchmaschine. Die ndchste DropBox.
Oder das Gerat, das aus Smartphones und eben-

so smarten Watches Geschichte machen wird.

Risikoinvestitionen genutzt werden. Es gibt viele Mog-
lichkeiten, Antworten auf das Silicon Valley zu geben.
Wer diese Moglichkeiten zuerst erkennt und nutzt,
wird am Ende zu den wenigen Gewinnern gehdren.

In meinen Augen sollte es bei alldem nicht darum

Der Kunde von heute, der digitale Kunde, hat gar
nicht so viel mehr Kaufkraft als der analoge Kunde
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der Nachkriegszeit. Es ist das Internet, das Absatz- Kunden gebuhlt. Bis ein Neuling namens YouTube

maérkte vergroRert und dadurch Umsétze verviel- die Bihne betrat und im richtigen Moment mit der
facht. Warum soll ich tausend Leuten jeweils etwas richtigen Videotechnologie die Massen Uiberzeugte.
flr 10.000 Euro verkaufen, wenn ich 100 Millionen Mit welcher Idee konnten Sie lhre Kunden

Menschen ohne eigene und somit kostenaufwendige  liberzeugen? Sprechen wir dariiber!
Vertriebsstruktur etwas fir 2,99 € verkaufen kann -

und meinen Gewinn auf diesem Weg vervielfache? L{

Digitale Chancen nicht nur erkennen, sondern auch 04’({ : T
im richtigen Moment ergreifen: Genau darum geht es

heute. Unzahlige Videoplattformen haben einst um Ihr Edgar K. Geffroy
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Uber den Unternehmer

Mit 30 Jahren Erfahrung als Unternehmer, Wirtschaftsredner
und Bestsellerautor ist Edgar K. Geffroy fiir viele heute zum
Malstab fir Kontinuitat auf der einen Seite sowie Innovati-
onskraft und Pioniergeist auf der anderen Seite geworden.

Geffroy hat ein ausgepragtes Talent Menschen zu be-
geistern und flr neue Wege zu motivieren. Seine Ideen
und Impulse haben bis heute fast eine Million Menschen
weltweit erreicht und zeugen von der Akzeptanz seiner
Konzepte. Mit Leidenschaft motiviert und inspiriert Gef-
froy zu unternehmerischem Neudenken in der digitalen
Welt und bricht dabei gewohnte Denkmuster auf.

Langjahrige unternehmerische Erfahrungen in verschie-
dene Branchen machen ihn zu einem gefragten Strategie-
berater. In der Businesswelt sorgte er mit seinen Themen
nicht nur einmal fUr Furore. Der ,Service-Pionier® hat

der gesamten Kundenorientierung bereits Anfang der

Neunzigerjahre mit Clienting®seine eigene Note gege-
ben. Viele Unternehmen nutzen heute seine Konzepte.

Seither setzt Geffroy immer wieder neue MaRstabe im Bereich
Kundenorientierung und Verdnderung durch den digitalen
Wandel. Langst gilt er als Businessvordenker mit einem beson-
deren Gesplur dafur, die Trends am Markt frihzeitig zu erkennen
und zu nutzen. Unternehmer schatzen diese Begabung sehr
und ziehen ihn immer dann zu Rate, wenn Neues gesucht,
m EEFFRDY etabliert und nachhaltig in den Markt gebracht werden soll.
2007 wurde er in die German Speakers Hall of Fame® auf-
genommen und tragt damit die hochste Auszeichnung
der German Speakers Association. 2012 erhielt Geffroy

,,D/.e besten Ge/egenhe/ten den Business Vordenker Preis des Jahrzehnts der BEST

of BEST Academy, Wien. Fir sein Lebenswerk erhielt er

] 2015 den ,Grand prix d’excellence des conférenciers eu-
e/’geben S/Ch dann) : er: rand prix d’excellence des conférenciers eu
ropéens” vom Speakerportal Vortragsredner.de.
wenn man die
. « Bestsellern die Welt von Unternehmern, Marketingverant-
G/’Uﬂd/’@g@/n Oﬂd@/’f wortlichen und Verkaufern. ,Das Einzige, was stort, ist der

Kunde“ behauptete sich 100 Wochen in den Top-Ten-Lis-
ten. Bis heute hat er 25 Blcher geschrieben und davon
mehr als eine Viertelmillion in 25 Landern verkauft.

Als Erfolgsautor revolutionierte Edgar K. Geffroy mit seinen

Als Strategieberater entwickelt Edgar K. Geffroy mit sei-
nem Clienting® System fiir Unternehmer und Selbstandige
innovative Zukunftsstrategien, die Erfolg neu definieren.
Hunderte konnte erin Seminaren und Coachings be-

reits begeistern und motivieren neue Wege zu gehen.
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,Mein Geschdift ist es, zu helfen,
damit meine Kunden selbst
bessere Geschdfte machen.”

Geffroy GmbH
Q GroRenbaumer Weg 5
40472 Disseldorf
+49 211 408097-0
& +49211408097-26
= team@geffroy.com
A www.geffroy.com
A www.clienting-consulting.com
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Nur die Strategie zahlt

Wir unterstiitzen Sie bei lhrer Zukunftsstrategie und ent-
wickeln Ihre individuelle Erfolgsgeschichte fiir Unterneh-
men, Personlichkeiten, Produkte oder Dienstleistungen.

Sie erhalten eine online & offline Strategie, die weit hinaus
geht Uber Zielgruppen, Positionierung und Differenzierung
mit dem Ziel: Erster im Kopf Ihres Kunden zu werden.

Wir kombinieren Ihre Strategie mit den dazugehorigen
digitalen Kanalen und klassischen Medien, damit Ihre
Produkte und Dienstleistungen anders wirken.

Die erfolgsorientierte Basis fur Ihre Strategie, die Umset-
zung und Vermarktung ist die von Edgar K. Geffroy
entwickelte Clienting®-Lehre, eine Beziehungslehre die
sich stets nach den Bedrfnissen der Kunden richtet und
thnen hilft sich klar vom Wettbewerb abzugrenzen.

Dabei kdnnen wir Ihre Strategie direkt umsetzen und ste-

hen Ihnen auch beratend auf diesem Weg zur Seite.

Als starker & erfahrener Partner seit 30 Jahren unterstiitzen wir
Sie, ohne dass Sie Ihr Tagesgeschaft aus dem Auge verlieren.

Sie wollen mit lhrem Unternehmen wachsen und sind
interessiert an neuen Wegen zum Kunden?

Nutzen Sie jetzt lhre digitalen Chancen und informieren
Sie sich iiber unsere Beratungsangebote.

Seien Sie innovativ fir lhre Zukunft und nehmen Sie

Kontakt mit uns auf.

www.clienting-consulting.com




