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Anmerkung des Autors

Als der Vorschlag fiir Crossing the Chasm verhandelt wurde, waren
sich sowohl der Verleger als auch der Autor einig, dass das Buch
gut laufen wiirde, wenn es mehr als fiinftausend Exemplare ver-
kaufen wiirde. Schliefllich handelte ‘es sich um ein Nischenbuch
eines unbekannten Autors, das sich mit den etwas esoterischen
Herausforderungen der Vermarktung von Hightech-Produkten be-
fasste.

Am Ende des Jahrzehnts hatte sich das Buch seit seiner Erst-
verdffentlichung im Jahr 1991 mehr als dreihunderttausend Mal
verkauft. Verleger und Autor waren natiirlich hocherfreut. Aber die
interessantere Frage ist vielleicht: Warum war das Buch so erfolg-
reich? Die Antwort ist ein Lehrbuchbeispiel fiir die Wirksamkeit
von Mund-zu-Mund-Propaganda, genau die Praxis, die das Buch
in seinem Nischenansatz zur Durchsetzung von bahnbrechenden
Innovationen im Mainstream befiirwortet.

Zunichst einmal hat sich herausgestellt, dass die Metapher des
Abgrunds und die Empfehlungen, wie man ihn tiberqueren kann,
bei erfahrenen Hightech-Managern einen tiefen Eindruck hinterlas-
sen haben. Unzihlige Leser haben mir gesagt, dass sie das Material
in dem Buch zwar schitzten, es ihnen aber nichts sagte, was sie
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nicht schon wussten. Vielmehr erfasste es ihre zuvor verstreuten In-
tuitionen und schmerzlichen Erkenntnisse und fiigte sie zu einem
kohirenten Rahmen zusammen, der fiir zukiinftige Entscheidungs-
findungen genutzt werden kénne.

Das wiederum veranlasste sie, das Buch an Kollegen weiterzuge-
ben, nicht zuletzt, um das Vokabular zu verbreiten. So verlief} das
Buch die Marketingabteilung und fand seinen Weg in den techni-
schen Bereich, wo eine ganze Reihe von Lesern behauptete, es sei
das erste Marketingbuch, sie nach der Lektiire der ersten Kapitel
nicht wegwarfen. Lob von Ingenieuren ist in der Tat ein Lob, und
der Autor war sehr dankbar fiir diese Reaktion.

Diese ungewohnliche Wendung der Ereignisse erregte auch die
Aufmerksamkeit der Risikokapitalgeber, die dadurch zu einem Ka-
nal fuir weitere Buchverkiufe wurden. Risikokapitalgeber sahen in
dem neuen Vokabular ein Mittel, um mit ihren ingenieurwissen-
schaftlich orientierten Unternehmern einen Dialog tiber die Markt-
entwicklung zu beginnen. In der Tat wurde das Buch fiir ganze
Unternehmen zur Pflichtlektiire, um alle auf den gleichen Stand
zu bringen.

Professoren an Wirtschaftshochschulen iibernahmen es dann
fur ihre Kurse in unternehmerischem Marketing, das in den zehn
Jahren nach der Erstverdffentlichung des Buches in aller Munde
war. Die Studenten mochten das Buch, weil es in klaren Worten
sowohl beschreibend als auch vorschreibend war, vor allem, weil
es den Kern seiner Argumente durch Metaphern vermittelt, auch
wenn diese oft unterschiedlich waren. Wenn man sich auf die Ana-
logien einliefy, kannte man die Essenz des Buches bereits, und die
Lektiire war nur eine Bestitigung dessen, was man bereits wusste.

Und so verlief alles reibungslos bis etwa 1997, als die Studenten
anfingen zu fragen: >Wer ist Ashton Tate oder Cullinet? Was ist
WordStar oder Ingres?< Die Beispiele, die fiir jedes Argument durch
Analogie entscheidend sind, waren veraltet. Daher wurde eine iiber-
arbeitete Ausgabe vertffentlicht, die die Argumente weitgehend
intakt hielt, aber die Unternehmen der 199oer Jahre anstelle ihrer
Vorginger aus den 198oer Jahren einsetzte, was die Uberzeugung
des Autors weiter bestitigte, dass Abgriinde ein dauerhaftes Merk-
mal der Landschaft des Technologiesektors sind.
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Und das war in den letzten zehn Jahren so ziemlich der Status
quo. Die Verkaufszahlen sind weiterhin rasant gestiegen. Wenn
man die fremdsprachigen Ausgaben mitzihlt, wurden zum Zeit-
punkt dieser Uberarbeitung mehr als sechshunderttausend Exem-
plare verkauft, und die in dem Buch enthaltenen Rahmenkonzepte
werden weiterhin in denselben Zusammenhingen wie zuvor heran-
gezogen. Aber irgendwann um 2007 herum begannen die Studen-
ten zu fragen: »Wer war ChannelPoint? Wer ist VerticalNet? Silicon
Graphics? Savi? Gibt es keine Fallstudien von Unternehmen, die wir
tatsdchlich kennen?« Und so ist es wieder einmal an der Zeit, die Bei-
spiele aufzufrischen, eine Aufgabe, der ich mich mit Begeisterung,
wenn auch vielleicht etwas verspitet, widme.

Wie bisher habe ich mich bemiiht, die Struktur des urspriing-
lichen Buches zu erhalten. Sicherlich ist in den letzten zehn Jahren
viel Wasser unter der Briicke hindurchgeflossen, aber wenn man
erst einmal anfingt, die Briicke umzubauen, muss man sie am
Ende von vorne bis hinten rekonstruieren. Stattdessen habe ich mir
erlaubt, zwei Anhinge hinzuzufiigen. Der erste ist eine kurze Zu-
sammenfassung des Arguments des Buches, das auf Crossing the
Chasm folgte, nimlich Inside the Tornado, dessen Ziel es war, den
Lebenszyklus der Technologieeinfithrung vollstindig darzustellen,
von den frithen Marktphasen, dem Abgrund und der Bowlingbahn
bis hin zum Tornado, der Hauptstrafle und die Annahme des Pro-
dukts im Massenmarkt.” Dies sollte es dem Erstleser ermdoglichen,
die Uberwindung des Abgrunds selbst in einen breiteren Kontext
zu stellen.

Der zweite Anhang befasst sich mit der wohl dramatischsten
Entwicklung im Hightech-Bereich dieses Jahrhunderts, dem Auf-
stieg der Verbraucher-1T, der vor allem durch die zunehmend in-
novative Nutzung von Mobilgeriten, Cloud Computing und dem
World Wide Web vorangetrieben wird. Vor dieser Ara begannen
IT-Kategorien fast immer als Business-to-Business-Angelegenhei-
ten, wobei ein Teil davon schliefllich auf die Business-to-Consu-
mer-Mirkte {iberging, nachdem sich die Technologie bewihrt und

1 Diese Begriffe stammen aus dem Modell des Lebenszyklus der Technologie-
einfithrung, das in »Inside the Tornado« beschrieben wird.
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die Kosten reduziert hatte. In diesem Jahrhundert waren es jedoch
die B2C-Unternehmen, die den Weg geebnet haben, und erst jetzt
streben die B2B-Akteure danach, diese Technologien in die Unter-
nehmen zu bringen.

Es stellt sich heraus, dass Crossing the Chasm im Kern ein B2B-
Marktentwicklungsmodell ist. Es kann auf den B2C-Bereich ange-
wandt werden, manchmal sogar recht effektiv, aber letztendlich ist
es nicht das beste Modell, das man verwenden kann. Stattdessen
hat sich ein Modell, das wir die Vier Gdnge nennen, als niitzlicher
fuir digitale Unternehmer erwiesen, die Verbrauchergeschifte auf-
bauen. Das ist also das Thema des zweiten Anhangs.

Alles in allem war es eine ganz schéne Reise. Wahrend der ge-
samten Zeit wurde ich von meiner Familie unterstiitzt, insbeson-
dere von meiner Frau Marie, sowie von meinen vielen Kollegen bei
der Chasm Group, dem Chasm Institute, TCG Advisors und Mohr
Davidow Ventures. Hinzu kommen meine Redakteure von Harper-
Business, mein Agent Jim Levine und meine personliche Assisten-
tin und Geschiftsmanagerin Pat Granger, und Sie sehen, dass es
wirklich ein Dorf braucht. Am meisten Einfluss haben jedoch die
Hunderte von Kunden, die die interessantesten Probleme und die
fesselndste Energie in unsere Beratungsauftrige eingebracht haben.
Sie sind es, die uns alle inspirieren.

Geoffrey Moore
Juni 2013
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