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Plug and play. Doch die Wahl der rich-
tigen Garderobe ist noch die leichteste
Ubung. ,Alles steht und fillt mit dem
richtigen Pitch”, sagt Harald Trautsch
von Blue Monkeys. Der Pitch, auch
»elevator pitch” genannt, das ist die
Prisentation der Geschiiftsidee, auf das
Wesentliche reduziert, Trautsch hat
mit einem seiner ,Pitches” im Sommer
dieses Jahres einen wichtigen Investor
an Land gezogen. ,500 Start-ups” wur-
de bei einer Prisentation im ,Plug and
Play“-Zentrum, in dem Silicon-Valley-
Neulinge aller Nationen ihre ersten
Schritte tun, auf ihn aufmerksam. Das
war im Juni. Im September griindete
Trautsch vor Ort eine Firma. Wegen
des Investors interessierten sich die lo-
kalen Tech-Blogs fiir den Neugriinder
und katapultierten so innerhalb kurzer
Zeit den Bekanntheitsgrad und den
Marktwert des Start-up in die Hohe.
Der nichste grofie Schritt komme im

»In LA hat jeder ein Filmskript-
in der Tasche, im Silicon Valley
einen Businessplan.«

Mirz; ,Da miissen wir eine Angel
Round fiillen. Wir brauchen Geld.“ Das
Silicon Valley sei sehr schnell, sagt
Trautsch. ,Innerhalb von 30 Sekunden
entscheidet dein Gespréichspartner, ob
du interessant bist oder nicht.” Am An-
fang sei das ein Kulturschock gewesen.
»Aber auf die Dauer macht es das Le-
ben leichter, weil es fiir alle Beteiligten
Zeit spart.”

Seit diesem Jahr bietet die WKO
den Osterreichischen Unternehmen,
die sich fiir das WKO-Programm ,Go
Silicon  Valley“ qualifiziert haben,
schon in Osterreich ein erstes Training
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an, das sie auf die Zeit vor Ort vorberei-
tet. ,Drei Monate ist eine sehr kurze
Zeit, um seine Chance zu nutzen"”, sagt
John Matthesen, US-Unternehmensbe-

rater und Coach. ,Das Problem vieler

Jungunternehmer ist, dass sie sich
nicht in die Rolle von Investoren hi-
neinversetzen kénnen.” Ein Investor
wolle nicht nur wissen, wie toll und in-
novativ ein Produkt sei, sondern vor al-
lem, wie sich die Sache verkaufen lasse
und was fiir ihn dabei herausspringt.

,Viele Osterreicher sind am Anfang
etwas schiichtern, sagt Matthesen.
Dabei miisse man eines wissen: ,Im
Silicon Valley redet jeder mit jedem
iibers Geschift. In LA hat jeder ein
Filmskript in der Tasche, im Valley
einen Businessplan. Und man muss
iiberall und zu jeder Zeit bereit sein,
Leute dafiir zu begeistern.”

Kontakte als Wahrung. Wenn man mit
seinem Businessplan Interesse weckt,
seien die Leute aber sehr offent und so-
fort bereit, einem weiterzuhelfen, fin-
det Angela Feiner von Sms.at. Jedoch:
»Das passiert nicht aus reiner Selbstlo-
sigkeit. Wenn dein Unternehmen inter-
essant ist, dann wirst du im Kontakt-
netzwerk wie eine Wéhrung gehan-
delt.“ Es werde aber auch von einem
selbst Offenheit erwartet: ,Es ist ver-
pont, eine Geschiiftsidee geheimzuhal-
ten. Wenn man etwa von einem Inves-
tor ein Non-disclosure-Agreement for-
dert, steht dieser auf und geht.“ Auch
Investoren wiirde man sich im Silicon
Valley nach deren Netzwerk aussu-
chen.

Feiner hat den US-Ableger von
Sms.at bereits drei Wochen nach ihrer
Ankunft im Silicon Valley gelauncht.
Auch sie hat an ,,Go Silicon Valley teil-
genommen. ,Wir haben viel Vorarbeit
geleistet, uns auch intensiv mit der
dortigen Medienlandschaft beschif-
tigt.” Eine gute Resonanz in Tech-Blogs
wie TecCrunch, Venture Beat, All
things t oder Gizmodo sei immens
wichtig. ,Wenn du es dort hinein
schaffst, bist du plétzlich auf der gan-
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zen Welt présent,” So eine Plattform
gebe es in Osterreich nicht: ,Bei uns ist
die Berichterstattung sehr industrielas-
tig, Das grofle Sprachrohr fiir IT-The-
men fehlt.” Die Schnelligkeit, mit der
man sich im Silicon Valley iiber Ge-
schiftsideen austauscht, setzt sich
auch bei der Produktentwicklung fort.
Hier sei die Devise: ,Don’t worry, be
crappy", sagt Trautsch. Denn bevor
man ein Produkt bis ins letzte Detail

iLOSSAR

elevator pitch

»Don’t worry, be crappy*

consumerization

»»We are all elephant hunters*

administrative Prozesse vereinfacht.

und Angebote im Internet zu optimieren.

Die Presse am Sonntag

Das Silicon Valley,
in der stidlichen San
Francisco Bay Area
gelegen, bietet die
hachste Dichte an
spannenden
IT-Unternehmen
der Welt.

Mt Corbis

Die Prasentatmn einer

| Geschaftsidee darf nicht
langer dauern als eine Fahrt
mit dem Aufzug.

Ein Produkt muss nicht
perfekt sein, wenn es auf den
Markt kommt. Hauptsache,
man bekommt schnell
Feedback von Kunden.

Der Kunde ist Konig. Ein
Produkt muss leicht
verstandlich sein.

Der Wunsch der Kleinen, mit
den Branchenriesen
anzubandeln.

aristgna ) gl Jpddtgsd paesial et ogho sub sonis 8

ERFOLG IM SILICON VALLEY

»»G0 Silicon Valley* ist ein Programm der WKO, das
Unternehmen den Einstieg ins Silicon Valley erleichtert.

Everbill von BlueMonkeys ist eine Software, die
Lixto hilft Herstellern von Consumer-Produkten, deren Preise

Solvedirect bietet ein Cloud-basiertes Service, das
das Zusammenspiel zwischen Kunden, Herstellern und
Informationstechnologie-Dienstleistern ermaglicht,

Mysms ist ein SMS-Dienst, der auf allen Geraten, Tablet,
Notebook oder Desktop, und in allen Systemen funktioniert.
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perfektioniere, sei es wichtig, die Kun-
den damit zu konfrontieren. Die Kon-
kurrenz schlafe schliefilich nicht: ,Es
gibt immer mindestens fiinf Leute im
Valley, die genau die gleiche Idee ver-
folgen wie man selbst. Aufierdem be-
kommt man von Kunden bei einem
Prototypen ein ehrlicheres Feedback
als bei einem ausgefeilten Prod

Werner von Solvedirect sieht das dhn-
lich: ,, Européische IT-Produkte kiinnen
oft einfach zu viel fiir den US-Markt.”

»Investoren fassen nur
Vertrauen, wenn du
Commitment zeigst.«

Ein wichtiger Schritt sei deshalb Ver-
einfachung. ,Consumerization®, die
Anpassung an die Bediirfnisse des
Kunden durch ein méglichst klar struk-
turiertes Produkt.

Aktiondre an erster Stelle. Christian
Koestler hat 2010 nach der dreimonati-
gen Testphase in Sunnyvale eine Toch-
tergesellschaft der Wiener Firma Lixto
gegriindet. Eine Zeit lang pendelte &r
zwischen Wien und Sunnyvale, das
letzte Jahr hat er dauerhaft im Silicon
Valley verbracht: ,Investoren fassen
nur Vertrauen, wenn du als auslindi-
sche Firma Commitment zeigst, Also,
wenn du dort eine Firma griindest.
Das sei nicht so leicht, weil das kalifor-
nische Firmenrecht anders sei als das
osterreichische: ,Die Rechte der Aktio-
nére stehen an erster Stelle.”
Gewohnungsbediirftig sei das Si-
licon Valley auf jeden Fall. ,Da ist
nichts”, sagt Trautsch. Nur eine end-
lose Aneinanderreihung von H#usern
mit Vorstadtcharakter. Die Effizienz
durchdringt alle Lebensbereiche: , Nie-
mand hat Zeit, sich privat mit jeman-
dem zu befassen, der nicht auch beruf-
lich interessant ist", sagt Koestler. Un-
ternehmer sei man dort 24 Stunden am
Tag. ,Es hort nie auf. Das muss man

mogen.” zy
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