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Neuer Aufschwung im Silicon Valley

Die Zahl der Firmengriindungen steigt wieder / Das neue Zauberwort heif3t Umweltschutz / Von Roland Lindner

ohn Ricci ist an GroBspurigkeit
gewohnt. Aber in jiingster Zeit

héuft es sich. Ricci hort sich je-

den Monat so um die 30 Jungun-
ternehmer im Silicon Valley an,

der kalifornischen Technologiehoch-
burg zwischen San Francisco und San
Jose. Das sind meistens Griinder, die
mit ihren Unternehmen noch in der frii-
hen Startphase sind. Ricci hat einen
Kreis von mehreren Dutzend Privatin-
vestoren um sich geschart, die Griindern
ihr erstes Startkapital geben, sogenann-
te Business Angels. Die Jungunterneh-
mer kommen erst zu Ricci, und er filtert
dann im Monat vier bis fiinf heraus, die
er den anderen Investoren vorstellt. Ric-
ci beobachtet einen Wandel beim Auftre-
ten der Griinder: Manche kommen ein
bisschen aufgeblasen und wichtigtue-
risch daher, meint er: ,,Die tun dann so,
als ob sie unser Geld eigentlich gar nicht
notig haben.” Das gelte vor allem in den
derzeit besonders angesagten Gebieten
der Technologiebranche: zum Beispiel
alles, was mit Video zu tun hat, so wie
die Seite Youtube. Oder alles, was in
den Bereich ,,soziale Netzwerke® fillt
wie Myspace oder Facebook. Oder das
neue Zauberwort ,Cleantech®, also
Technologien im Bereich Umweltschutz.
Gibt es eine neue Selbstiiberschit-
zung im Silicon Valley? Auf jeden Fall
gibt es wieder ein stattliches Selbstbe-
wusstsein, und Griinder stellen ihre Zu-
kunft in leuchtenden Farben dar: ,,Gut
moglich, dass wir vor einem Borsengang
ein Ubernahmeangebot bekommen, das
wir nicht ausschlagen konnen®, sagt zum
Beispiel Guillaume Cohen, Griinder des
auf Videodienste spezialisierten Unter-
nehmens Veodia in Palo Alto im Herzen
des Silicon Valley. Auch Kathy Fisher ist
hoffnungsfroh: ,,.Dieses Unternehmen
kann riesengrof3 werden*, sagt die Griin-
derin des sozialen Netzwerks Zortal, das
in Mill Valley etwas nordlich von San

Wartet auf ein attraktives Ubernahmeange-
bot:  Unternehmensgriinder Guillaume

Cohen.
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Francisco auf der anderen Seite der Gol-
den Gate Bridge sitzt.

Es herrscht wieder Goldgriaberstim-
mung. Die Tristesse nach dem Platzen
der Technologieblase ist verflogen. Der
~Highway 101%, die Hauptverkehrsader
im Valley, ist heute wieder genauso chro-
nisch verstopft wie in der Hochphase
der Technologiebegeisterung Ende der
neunziger Jahre und Anfang dieses Jahr-
zehnts. Die vielen ,,Zu vermieten“-Schil-
der, die zwischenzeitlich an den Biiroge-
bduden links und rechts des Highway zu
sehen waren, sind wieder verschwun-
den.

Investoren suchen
den néchsten Superstar

Das Valley ist heute wieder gut fiir
phénomenale Erfolgsgeschichten. Alles
wird dabei tiberstrahlt von der Internet-
gesellschaft Google aus Mountain View
mitten im Valley, die seit dem Borsen-
gang im Jahr 2004 einen sagenhaften
Aufstieg hingelegt hat und zu einem vor
Finanzkraft nur so strotzenden Gigan-
ten geworden ist. Google war ein wichti-
ger Motor fiir eine wiederbelebte Inter-
netbegeisterung. Das hat neuen Ideen
im sogenannten ,,Web 2.0 geholfen: ei-
nem oft verwendeten Schlagwort fiir
Konzepte im Internet, in denen der Nut-
zer zu den Inhalten beitrdgt, also etwa
soziale Netzwerke wie Youtube, Face-
book oder die Parallelwelt Second Life.
Junge Unternehmen wie diese sind zu
begehrten Ubernahmeobjekten gewor-
den, um die sich die grolen Adressen
der Branche wie Google oder Yahoo rei-
Ben. Dabei haben die Bewertungen in
kurzer Zeit schwindelerregende Hohen
erreicht — wie man am Kauf von You-
tube durch Google im vergangenen
Herbst fiir 1,65 Milliarden Dollar sehen
konnte. Youtube war zu diesem Zeit-
punkt noch keine zwei Jahre alt.

Solche Beispiele locken Investoren
an, die darauf hoffen, den nichsten Su-
perstar a la Youtube ausfindig zu ma-
chen — um dann moglichst frith einzustei-
gen und irgendwann bei einem Borsen-
gang oder Verkauf grof3 Kasse zu ma-
chen. Im vergangenen Jahr pumpten
Wagniskapitalgesellschaften in ganz
Amerika nach Angaben des Marktfor-
schungsinstituts Venture One 25,8 Milli-

Das Silicon Valley ist mit
klangvollen Namen verbun-
den: Cisco Systems, Sun Micro-
systems, Intel, Network Appli-
ance oder Adobe. Sie alle sind
langst etabliert. Der Nach-
schub an jungen Unternehmen
schien zu versiegen. Das hat
sich gedndert. Das Silicon
Valley ist wieder die Erfinder-
werkstatt, als die es Weltruhm
erlangte. Die Euphorie ist
heute nicht so grof3 wie da-
mals, aber vielversprechende
Griindungen sind allemal auch
heute wieder dabei.

Die Karawane zieht wieder in
das Silicon Valley. Nach einer
Durststrecke, die der Technolo-
gieblase zu Beginn des Jahr-
zehnts folgte, gehen Erfinder
und Investoren wieder auf
Erfolgssuche.
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arden Dollar in Unternehmen und da-
mit 8 Prozent mehr als 2005. So viel wur-
de seit dem Jahr 2001 nicht mehr ausge-
geben. Fast die Hilfte des Gesamtbe-
trags entféllt auf Kalifornien, und hier-
von wiederum stellt das Silicon Valley
den weitaus grofiten Teil. Im ersten
Quartal dieses Jahres — dem jiingsten
Zeitraum, fiir den Zahlen verfiigbar
sind — gab es wieder einen Zuwachs von
8 Prozent.

Der neue Boom weckt freilich bose
Erinnerungen an die letzte Technologie-
blase. Jede noch so abseitige Idee schien
damals Geldgeber zu finden. Gewinne
und andere althergebrachte Kennzahlen
interessierten nicht wirklich. Schick war
es dagegen zum Beispiel, mit einer ho-
hen Zahl von ,Eyeballs“ anzugeben,
also Augenpaaren von Nutzern, die man
auf seine Internetseiten ziehen kann.
Wie man die Eyeballs zu Geld macht,
galt als geradezu ketzerische Frage. Das

reichlich flieBende Kapital der Investo-
ren wurde von den Griindern wieder mit
vollen Hénden ausgegeben. Legendir
wurden die extravaganten ,,Launch Par-
ties“, wo Jungunternehmen sich und
ihre Produkte mit groBem Pomp vorstell-
ten und Geld keine Rolle zu spielen
schien.

Jetzt, wo die Kurve wieder steil nach
oben zeigt, tauchen auch besorgte Stim-
men auf: Droht eine neue Blase, oder ist
sie womdglich schon da? Zumindest ein
duleres Zeichen der damaligen Uberhit-
zung fehlt bisher: ,,Die ganzen verriick-
ten Partys — die sind bis heute nicht wie-
dergekommen®, sagt Peter Thiel, der in
den neunziger Jahren das Online-Zah-
lungssystem Paypal gegriindet und spi-
ter fiir einen Milliardenbetrag an den In-

ternetmarktplatz Ebay verkauft hat.
Thiel investiert heute als Wagniskapital-
geber in andere junge Firmen und hat au-
Berdem einen Hedge-Fonds gegriindet.
Auch Veodia-Griinder Guillaume Co-
hen meint, es wird heute nicht anné-
hernd so wie frither iiber die Stréange ge-
schlagen. ,Natiirlich finden stindig ir-
gendwelche Veranstaltungen statt. Aber
heute gibt es dann halt eher Pizza und
Bier anstelle von Kaviar und Champa-
gner so wie frither. Das Ganze ist viel
niichterner und zweckgebunden. Es geht
darum, Kontakte zu kniipfen oder sich
Investoren zu prédsentieren.”

Cohens Unternehmerdasein war bis-
lang wenig glamourds. Um in der Start-
phase das Geld zusammenzuhalten, hat
der 30 Jahre alte gebiirtige Franzose sei-
ne Wohnung in San Francisco aufgege-
ben, ist mit seiner Verlobten bei den
kiinftigen Schwiegereltern in Palo Alto
eingezogen und hat sich von ihnen beko-
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chen lassen. Gegriindet hat er Veodia
aus seinem dortigen Schlafzimmer her-
aus Anfang 2006, nachdem er zuvor eini-
ge Jahre bei einer fritheren Tochterge-
sellschaft von France Télécom im Sili-
con Valley gearbeitet hat. Veodia ist auf
qualitativ hochwertige Videodienste spe-
zialisiert, die an Unternehmen oder Be-
treiber von Internetseiten verkauft wer-
den — eine Art Youtube als gebiihren-
pflichtiges Angebot fiir professionelle
Nutzer, das zum Beispiel fiir Videokon-
ferenzen gedacht ist.

Mit 50 000 Dollar, die er selbst zusam-
mengekratzt hat, hat er einen Prototy-
pen fiir sein Produkt entwerfen lassen,
mit dem er auf die Suche nach Investo-
ren und Kunden ging. Cohen sagt, er
habe sich angesichts der derzeitigen In-

vestitionsfreude recht leichtgetan, Start-
kapital von Business Angels einzusam-
meln, bis Februar dieses Jahres insge-
samt 1,2 Millionen Dollar. Das reichte
erst einmal, um Biiros in der Innenstadt
von Palo Alto anzumieten und mehr Mit-
arbeiter einzustellen. Mittlerweile hat
Veodia zehn Beschiftigte, der Video-
dienst soll im Schlussquartal dieses Jah-
res offiziell an den Start gehen, und Co-
hen hat nach eigenen Worten eine Hand-
voll groBer amerikanischer Unterneh-
men als Kunden gewonnen, die fiir erste
Umsiétze sorgen. Jetzt plant er die néchs-
te Finanzierungsrunde mit professionel-
len Wagniskapitalgesellschaften, und es
stehen grofere Betrdge zur Debatte. 6
bis 8 Millionen Dollar will er einsam-
meln. Die bisherigen Gespriche laufen
gut, sagt Cohen: ,,Wir werden zu zweiten
oder dritten Terminen eingeladen.” In
18 bis 24 Monaten avisiert er eine weite-
re Finanzspritze, ,,und kurz danach

Bill Miller (oben) hat schon drei Unter-
nehmen gegriindet. Peter Thiel (Mitte)
und John Ricci (unten) suchen sich die
Unternehmen aus, die ihnen eine rentier-
liche Anlage ihrer Vermogen verspre-
chen. Fotos Roland Lindner (2), Clarium Capital

konnten wir die Gewinnschwelle errei-
chen®. Cohen hat ehrgeizige Ziele: Veo-
dia konne einmal so grofl werden wie
der amerikanische Wettbewerber We-
bex, der im vergangenen Jahr auf einen
Umsatz von 380 Millionen Dollar kam.
Webex wurde vor wenigen Monaten fiir
3,2 Milliarden Dollar an den Technolo-
giegiganten Cisco Systems verkauft.
Obwohl Cohen selbst in stattlichen Di-
mensionen denkt, siecht er an anderer
Stelle Anzeichen fiir MafBlosigkeit. So
grenzt er sich von der allgemeinen Be-
geisterung fiir Unternehmen wie You-
tube ab. Den von Google bezahlten
Kaufpreis von 1,65 Milliarden Dollar
hélt Cohen angesichts der bislang noch
iberschaubaren Umsitze von Youtube
fiir ,,verriickt”, die Ubernahme sei eine
wreine Wette“. Freilich kann sich auch
Cohen vorstellen, sein Unternehmen ein-
mal zu verkaufen. ,,Wir sind sogar schon
angesprochen worden, haben aber abge-
lehnt. Im Moment ist es noch zu friih, zu
sagen, ob es auf einen Borsengang oder
einen Verkauf hinauslaufen wird.“
Auch fiir Kathy Fisher und ihr Unter-
nehmen Zortal sind mehrere Szenarien
denkbar. ,Wir werden das tun, was fiir
unsere Investoren am besten ist. Das
kann ein Verkauf genauso gut sein wie

ein Borsengang®, sagt sie. Fiir Fisher ist
es schon ihr zweites Unternehmen, in
den neunziger Jahren hat sie eine Lea-
sing-Firma gegriindet und hat damit gu-
tes Geld verdient. Zortal ist eine Art My-
space fiir Kinder: Eltern konnen damit
Termine ihrer Kinder in Sportvereinen
verwalten, und die Kinder konnen unter-
einander kommunizieren. Die Seite hat
rigorose Sicherheitswille, um uner-
wiinschten Zugriff und Missbrauch zu
verhindern. Die Idee fiir das Unterneh-
men ist im Alltag entstanden. Fisher hat
einen Internet-Terminplaner fir die
Schule entwickelt, in die eines ihrer vier
Kinder ging. ,,Wir haben tiberwiltigen-
de Reaktionen darauf bekommen. Vor
unserer Haustiir lagen auf einmal Dan-
kesschreiben und Geschenkkorbe von
Eltern.” Dabei handelte es sich nicht um
irgendwelche Eltern: ,Hier in der Ge-
gend ist fast jeder ein Vorstandschef®,
sagt die 48 Jahre alte Fisher tiber ihren
noblen Wohnort Mill Valley, und mehre-
re Manager hitten zu ihr gesagt: ,Ihr
solltet daraus ein Unternehmen ma-
chen.®

Ohne Blasen gibt es
keinen Fortschritt

Also wagte sie im Jahr 2004 den
Sprung ins kalte Wasser und sammelte
rund 1,2 Millionen Dollar von Business
Angels ein. Den Durchbruch soll Zortal
in diesem Jahr schaffen: Fisher hat zwei
grofle amerikanische Sportverbande fiir
HallenfuB3ball und Wasserball als Kun-
den gewonnen, bis zum Jahresende will
sie 300 000 registrierte Nutzer haben,
derzeit sind es 40 000. Umsétze will Zor-
tal mit Registrierungsgebiithren, Wer-
bung und dem Verkauf von Teamklei-
dung erzielen. In drei Jahren soll es ein
hoher zweistelliger Millionenbetrag
sein. Derzeit sucht sie nach Investoren
fiir die nichste Finanzierungsrunde und
stolt damit nach eigener Aussage auf
gute Resonanz: ,Wagniskapitalgesell-
schaften haben uns gesagt, wir konnten
in drei Jahren an die Borse gehen.®

Dennoch, bislang halten sich Borsen-
ginge von Technologieunternehmen aus
dem Silicon Valley noch in Grenzen —im
Gegensatz zu den spiten neunziger Jah-
ren, als es einen wahren Ansturm an die
Borse gab. Viele Unternehmen werden
stattdessen vor dem Borsengang aufge-
kauft, wie etwa Myspace oder Youtube.
,Deshalb kann man auch nicht von ei-
ner Borsenblase sprechen®, sagt Inves-
tor Peter Thiel. Das Risiko liege derzeit
weniger bei den Kleinanlegern, sondern
bei den professionellen Investoren. Und
aus Investorensicht sieht Thiel durchaus
eine gewisse Uberhitzungsgefahr: ,,Es
gibt zu viel Geld von Wagniskapital-
gebern, das hinter zu wenigen Unterneh-
men herjagt.“ Der Effekt: Auch fiir Un-
ternehmen aus der zweiten Reihe sei es
leicht, Geld zu giinstigen Konditionen
zu bekommen. Zudem hélt Thiel aber
auch die Gefahr, als Investor eine Niete
zu ziehen, heute fiir geringer als damals:
,.Mir kommt die Griinderszene heute all-
gemein robuster vor. Die Unternehmen
haben klarere Vorstellungen davon, wie
sie aus ihren Ideen echte Umsitze und
Gewinne machen®. Auflerdem gebe es
bis heute noch immer nicht so viele
Griinderunternehmen wie damals wih-
rend der Technologieblase.

Thiel ist freilich selbst alles andere als
ein Tiefstapler und hat kiirzlich mit ei-
ner atemberaubend hohen Bewertung
fiir ein Unternehmen aus seinem Portfo-
lio fiir Aufsehen gesorgt: Die Online-Ge-
meinde Facebook sei bis zu 10 Milliar-
den Dollar wert, sagte er. Der gebiirtige
Deutsche war der erste Investor bei Face-
book und hélt bis heute einen Anteil
von fast 10 Prozent. Nach einem Bericht
des ,,Wall Street Journal“ rechnet Face-
book in diesem Jahr mit einem Umsatz
von 150 Millionen Dollar und einem Net-
togewinn von 30 Millionen Dollar. Das
Unternehmen selbst nennt keine Zah-
len.

Bill Miller hort sich die Sorgen um
eine mogliche neue Uberhitzung in der
Technologiebranche mit einer gewissen
Gelassenheit an. Miller entspricht mit
seinen 81 Jahren vielleicht nicht ganz
der typischen Vorstellung von einem Sili-
con-Valley-Unternehmer, aber er hat
hier schon drei Unternehmen gegriin-
det. Das jiingste hei3t Nanostellar, sitzt
in einem schmucklosen Biiroklotz in
Redwood City und zdhlt sich zum der-
zeit so begehrten Cleantech-Sektor. Na-
nostellar stellt Edelmetallmischungen
fiir den Einsatz in Autokatalysatoren
her, die dazu beitragen sollen, den
Schadstoffaussto3 zu reduzieren. Die
Materialien werden mit Designprogram-
men am Computer entwickelt. ,,Deshalb
sind wir auch ein typisches Silicon-Val-
ley-Unternehmen®, sagt Miller. Nano-
stellar wurde im Jahr 2003 gegriindet
und hat in zwei Finanzierungsrunden
knapp 20 Millionen Dollar eingesam-
melt. Fiir dieses Jahr erwartet Miller
erstmals nennenswerte Umsédtze von 10
Millionen Dollar. Den derzeitigen Wir-
bel um Cleantech findet Miller nicht be-
sorgniserregend. Im Gegenteil: ,,Man
braucht eine gewisse Euphorie. Jede er-
folgreiche Technologie begann mit ei-
nem gro3en Rummel, auch wenn der oft
iibertrieben gewesen sein mag.“ Des-
halb schreckt ihn auch das Szenario ei-
ner Blase nicht: ,Ich kann nur hoffen,
dass es immer wieder Blasen gibt. Denn
ohne Blasen gibt es auch keinen Fort-
schritt.”



