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Reed Hastings: »Blockbuster ist tausendmal gréfier
als wir«, fliisterte ich Marc Randolph zu, als wir den
weitliufigen Sitzungssaal im 27. Stock des Renais-

sance Tower in Dallas betraten. Es war im Jahr
2000, und dies war der Firmensitz von Blockbuster Inc., einem
6 Milliarden Dollar schweren Unternehmen, das mit seinen fast
gooo Filialen in aller Welt das Home Entertainment beherrschte.

Der Geschiftsfithrer von Blockbuster, John Antioco, der als ge-
wiefter Stratege galt und dem klar war, dass ein allgegenwirtiges,
schnelles Internet die Branche auf den Kopf stellen wiirde, begriif3-
te uns freundlich. Er hatte einen grau melierten Ziegenbart und trug
einen teuren Anzug.

Wihrend Antioco vollkommen entspannt wirkte, konnte ich
meine Nerven kaum im Zaum halten. Marc und ich hatten gemein-
sam ein Unternehmen gegriindet, das den Leuten die Moglichkeit
gab, auf einer Website DVDs zu bestellen, die wir ihnen mit der
Post zuschickten. Nach zwei Jahren hatte unser winziges Start-up-
Unternehmen hundert Mitarbeiter, etwa dreihunderttausend Abon-
nenten und viele Anlaufschwierigkeiten. Allein in jenem Jahr soll-
ten sich unsere Verluste auf 57 Millionen Dollar belaufen. Wir
wollten unbedingt mit Blockbuster ins Geschift kommen und hat-
ten uns monatelang abgestrampelt, nur um einen Termin bei An-
tioco zu erhalten.

Wir lieRen uns an einem massiven Glastisch nieder, und nach
ein paar Minuten freundlichen Geplauders legten Marc und ich
unser Angebot vor. Wir schlugen Blockbuster vor, Netflix zu iiber-
nehmen, damit wir Blockbuster.com als Online-Videoverleih des
Unternehmens aufbauen konnten. Antioco horte aufmerksam zu,
nickte wiederholt und fragte schlieflich: »Wie viel miisste Block-
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buster fiir Netflix bezahlen?« Als er unsere Antwort hérte, lehnte
er rundweg ab: Netflix schien ihm keine 50 Millionen Dollar wert.
Marc und ich verliefen das Gebiude niedergeschlagen.

Als ich mich in der Nacht ins Bett legte und die Augen schloss,
sah ich die sechzigtausend Mitarbeiter von Blockbuster vor mir, die
itber unseren licherlichen Vorschlag in schallendes Gelichter aus-
brachen. Selbstverstindlich war Antioco nicht interessiert. Warum
sollte ein marktbeherrschendes Unternehmen wie Blockbuster, das
Millionen Kunden hatte, hohe Einnahmen erzielte, einen fihigen
Geschiftsfithrer und eine Marke hatte, die als Synonym des Heim-
kinos galt, an einem Mochtegern wie Netflix interessiert sein? Gab
es irgendetwas, was wir besser machen konnten als sie?

Aber Stiick fuir Stiick dnderte sich die Welt. Unser Unterneh-
men behauptete sich und wuchs. Im Jahr 2002, nur zwei Jahre
nach jenem Gesprich mit Antioco, brachten wir Netflix an die Bor-
se. Blockbuster war immer noch hundertmal grofer als wir (mit
einem Jahresumsatz von 5 Milliarden gegeniiber unseren 50 Mil-
lionen). AufSerdem gehorte Blockbuster zu Viacom, das zu jener
Zeit das wertvollste Medienunternehmen in der Welt war. Doch im
Jahr 2010 meldete Blockbuster Konkurs an. Neun Jahre spiter gab
es auf der ganzen Welt nur noch eine einzige Blockbuster-Filiale in
Bend (Oregon). Das Unternehmen hatte den Sprung vom DVD-Ver-
leih zum Streaming nicht geschafft.

Im Jahr 2019 wurde unser Film Roma in der Kategorie »Bester
Film« fiir den Oscar nominiert und gewann drei Statuetten, was
ein grofler Erfolg fiir den Regisseur Alfonso Cuarén war und die
Verwandlung von Netflix in ein echtes Unterhaltungsunternehmen
unterstrich. Es war lange her, dass wir nicht nur vom DVD-Verleih
per Post zum Internet-Streaming-Dienst mit {iber 167 Millionen
Abonnenten in 190 Lindern tibergangen waren, sondern uns zu
einem wichtigen Produzenten von Fernsehserien und Filmen in
aller Welt gemausert hatten. Wir hatten die Ehre gehabt, mit eini-
gen der begabtesten Filmschaffenden zusammenzuarbeiten, dar-
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unter Shonda Rhimes, Joel und Ethan Coen sowie Martin Scorsese.
Wir hatten den Zuschauern in aller Welt eine neue Moglichkeit
erdfinet, schone Geschichten zu genieflen, die in ihren schénsten
Augenblicken Grenzen tiberwanden und das Leben der Menschen
bereicherten.

Ich werde oft gefragt: »Wie war das moglich?« Wie schaffte es
Netflix wiederholt, sich anzupassen, wihrend Blockbuster nicht dazu
in der Lage war? An jenem Tag in Dallas hatte Blockbuster alle
Trumpfe in der Hand. Es hatte die Marke, die Macht, die Ressourcen
und die Vision. Blockbuster konnte uns in die Tasche stecken.

Doch es gab etwas, das zu jener Zeit nicht einmal mir selbst
klar war: Wir besaflen etwas, das Blockbuster nicht hatte: eine Kul-
tur, die Menschen iiber Prozesse stellte, die Innovation Vorrang vor
Effizienz gab und weitgehend auf Kontrollmechanismen verzichte-
te. Unsere Kultur war darauf ausgerichtet, mit einer hohen Talent-
dichte Spitzenleistungen zu erzielen und die Mitarbeiter nicht zu
kontrollieren und zu lenken, sondern ihnen einen Kontext zu bie-
ten, an dem sie sich orientieren konnten, um eigenstindig zu ent-
scheiden. Diese Kultur hat es Netflix erméglicht, kontinuierlich zu
wachsen und sich im Gleichschritt mit einer Welt und mit den
Bediirfnissen unserer Abonnenten zu wandeln.

Netflix ist anders. Es hat eine Kultur, in der nur eine Regel gilt:
keine Regeln.

DIE KULTUR VON NETFLIX IST VERRUCKT

Erin Meyer: Eine Unternehmenskultur kann ein
matschiges Marschland sein, in dem man nie festen

Boden unter den Fiilen hat, weil die Sprache un-

bestimmt ist und die Definitionen unvollstindig
und mehrdeutig sind. Noch schlimmer ist es, wenn die — bekunde-
ten — Werte kaum mit dem tatsichlichen Verhalten der Mitglieder



