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Sony United?

Interview: Naomi Climer und David Bush von Sony

Mit Naomi Climer und David Bush beantworteten zwei Fiihrungskrafte aus

dem Profibereich von Sony die Fragen von www.film-tv-video.de zu ver-

schiedenen aktuellen Themen: Fragen zu Strategie und Zukunftsplanen des

Unternehmens, aber auch zu aktuellen Produkten und Geriichten.
TEXT: G. VOIGT-MULLER « BILDER: NONKONFORM

Welche Verinderungen kenn-
zeichnen den Markt in der
jingsten Zeit und wie reagiert
Sony ganz generell gesehen da-
rauf?

Naomi Climer: Besonders im ver-
gangenen Jahr gab es sehr viele Ver-
anderungen im Markt. Fiir uns lagen
einige der wichtigsten Aktivitaten
im Bereich HD. Howard Stringer,
unser erst kiirzlich neu ernannter
CEO, hat HD als den wichtigsten
Bereich fiir Sony als Ganzes ge-
kennzeichnet. HD schlagt die Brii-
cke zwischen meinem Bereich und
der Consumer-TV-Sparte sowie
Sony Pictures und dem Playstation-
Bereich - HD verbindet diese Sony-
Bereiche in einer Art und Weise,
wie sie nie zuvor verbunden waren.
HD ist also ein extrem wichtiger
Aspekt fiir das, was wir tun, nicht
nur fur die Broadcast-Industrie,
sondern fiir Sony insgesamt.

Die zweite Sache, auf die wir uns
fokussieren, ist die Verwertung von
Content. Ich denke der Content ist
nach wie vor die wichtigste Sache
Uberhaupt und zwar ganz gleichgiil-
tig, ob man uber IPTV redet, liber
Mobile-TV oder die Nutzung eines
bestehenden Archivs fiir einen neu-
en TV-Kanal. Die Verwertung von
Content ist eine wichtige Angele-
genheit fiir praktisch alle Broadcas-
ter. Dieses Thema greifen wir be-
sonders durch vernetzte Produkti-
on, durch neue Werkzeuge und die
Zusammenarbeit mit neuen Playern
wie etwa den Telcos auf.

Ein dritter Aspekt ist, dass wir mit
interessanten neuen Kundengrup-
pen zusammenarbeiten, was beson-
ders im Bereich Professional Servi-
ces zu Tage tritt. Heute konnen
sich Hochzeitsfilmer professionelles
Equipment kaufen, wenn man etwa
an HDV-Camcorder denkt. Da-
durch ist am unteren Ende des
Marktes fiir uns plotzlich ein sehr
Ernst zu nehmendes, lebhaftes
Marktsegment entstanden, das we-
sentlich hohere Stiickzahlen ermog-
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licht. Um darauf reagieren zu kon-
nen, missen wir als Sony ein breites
Sortiment vom extremen High-End
bis hinunter ans Low-End anbieten
konnen. Es bedeutet natiirlich eine
recht interessante Herausforderung
fiir Sony, diese groBe Bandbreite
von Equipment verfiigbar zu haben,
aber dadurch hat sich eben auch
diese breitere Kundenbasis eroffnet.
Die genannten Beispiele und vieles
weitere werden durch den Slogan
verbunden, den unser neuer CEO
fir das Unternehmen festgelegt hat:
»Sony united«. Bisher war es eher
selten gelungen, die Starken der
verschiedenen Bereiche von Sony

zusammen zu ziehen. Wenn wir es
aber schaffen, alle Elemente zu kom-
binieren, die innerhalb von Sony be-
reitstehen, sind wir fast unschlagbar-.
Das ist schwerer zu erreichen, als
man vielleicht denken konnte, aber
ausgehend von unserem neuen
CEO wurde dies als wichtiger
Trend und Gemeinschaftsaufgabe in-
nerhalb von Sony erkannt.

David Bush: Mit Howard Stringer
hat Sony erstmals einen CEO, der
nicht aus dem Elektronikhersteller-
bereich kommt. Er war vielmehr
selbst Broadcaster, arbeitete lange
bei CBS, ist gelernter Journalist. Bei
Sony war er schlieBlich fiir die Con-



tent-Abteilungen in den USA ver-
antwortlich. Aus dieser Richtung
kommend, ist er nun zum Kopf der
ganzen Gruppe geworden. Deshalb
ist ihm natiirlich die Bedeutung und
der Wert dieser anderen Abteilun-
gen von Sony sehr bewusst und er
ist sehr leidenschaftlich da-
rin, die einzelnen Bereiche
enger zusammenzufiihren
und zu etwas zu formen,
was fiir die Endkunden eine [[¥iEE
Bedeutung und eine klare |
Kontur hat. Er hat eine kla-
re Vorstellung davon, was
»Sony united« bedeuten
kann, dahinter steckt viel
mehr, als nur ein firmenin-
ternes Schlagwort.

Sie haben HD als wichti-
gen Fokuspunkt in der
Strategie von Sony be-
nannt. Momentan ist
aber HD fiir die Mehr-
zahl der Anwender aller
Marktsegmente zumin-
dest in Europa noch
eher Zukunft als Gegen-
wart. Werden die Her-
steller HD und SD in
dieser Situation nicht
noch iiber einen linge-
ren Zeitraum parallel
fortfithren miissen? Und wird
das nicht sehr schwer sein?
Wenn es um Entwicklung und
neue Produkte geht, stellt sich
doch die Frage: Wie lange wer-
den HD und SD auf der Her-
stellerseite koexistieren kon-
nen?

Naomi Climer: Das ist eine
schwierige Frage. Sie haben voll-
kommen recht: Wenn wir aus Eu-
ropa mit Sony in Japan sprechen, ist
es so, dass wir hier viele Kunden
haben, die weiterhin gern SD-Pro-
dukte kaufen und davon ausgehen,
das auch noch fiir einige Zeit wei-
terhin so zu tun. Aus der japani-
schen Perspektive, wenn man also
auf den Weltmarkt blickt, sind die
HD-Verkaufszahlen heute schon
grofBer als die SD-Verkaufszahlen. In
diese Richtung bewegt sich also al-
les. Dann gibt es die amerikanische
Lobby, die Japan-Lobby und nun
wird auch die China-Lobby groBer.
Man muss also klar sehen: In For-
schung und Entwicklung steckt Sony
derzeit sehr viele seiner Anstren-

gungen in HD. Dennoch kommen
auch noch neue SD-Produkte he-

raus.

Aber ich denke Sie haben Recht: Ab
einem bestimmten Punkt wird die
SD-Entwicklung wahrscheinlich aus-
laufen. Das ist noch nicht passiert

und es ist unser Ziel, hierbei einen
Zeitpunkt zu erreichen, an dem
HD-Equipment den Preisbereich
von SD-Equipment erreicht hat.
Dann
werden
namlich
auch
Broadcas-
ter, die
eigentlich
nicht so
wild auf
HD sind,
quasi automatisch HD-Equipment
kaufen, wenn sie in neues Equip-
ment investieren - denn warum soll-
ten sie es dann nicht tun? Ich denke
also, es wird noch eine lange Reise
fur uns werden, wahrend der wir
beides Seite an Seite weiterfihren
werden - solange die Nachfrage das
rechtfertigt. Aber wir wollen es na-
turlich auch fir alle Anwender aus-
reichend leicht machen zu wechseln,
so dass an irgendeinem Punkt in der
Zukunft, wenn SD auslauft, HD dort
angekommen ist. Derzeit findet

aber unverandert auch im Bereich
SD Forschung und Entwicklung
statt.

Werden also zukiinftig noch
neue SD-Produkte von Sony
auf den Markt kommen?
Naomi Climer: Ja, erst
zur |IBC haben wir ja auch
neue SD-Produkte vorge-
stellt.

David Bush: Wir haben
einige SD-Produktlinien
aufgefrischt, wofiir es ver-
schiedene Griinde gab. Ein
Grund fur diese Aktivita-
ten sind neue Umwelt-
richtlinien der EU, die uns
tatsachlich veranlasst ha-
ben, diese Frage sehr ge-
nau zu priifen. Wir sahen
uns gezwungen, einige der
wichtigsten Modelle unse-
rer existierenden Pro-
duktline zu re-designen.
Das rief natiirlich eine in-
terne Diskussion hervor,
ob es derzeit Uiberhaupt
wirtschaftlich sinnvoll ist,
eine SD-Maschine nachzu-
entwickeln und zu re-de-
signen. Das Ergebnis die-
ser Diskussion haben wir
zur vergangenen IBC klar
und deutlich dargestellt: Beinahe je-
des Modell unserer SD-Videorecor-
der-Baureihe wurde in einer neuen
Version dargestellt, die iiberarbeitet

Ab einem bestimmten Punkt wird
die SD-Entwicklung wahrscheinlich
auslaufen. (...) Derzeit findet aber

unverandert auch im Bereich SD
Forschung und Entwicklung statt.

und modernisiert wurde, sowie
»green-friendly« ist. Dadurch kon-
nen wir diese Gerate auch dann
weiter anbieten, wenn die neuen
Umweltgesetze gliltig werden.
Aber naturlich ist das nicht nur das
Ergebnis einer europaischen, son-
dern einer weltweiten Diskussion
dariiber, wie der Business-Case flir
SD-Produkte aussehen, wie es hier
weiter gehen kann. Ich denke, solan-
ge es noch eine nennenswerte
Nachfrage nach SD-Produkten gibt,
werden wir diese auch weiter pro-
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duzieren. Selbst-
verstandlich wer-
den wir auch ganz
sicher die schon ge-
tatigten SD-Investi-
tionen weiter un-
terstiitzen. Wie
viele Mittel inner-
halb von Sony in
die Entwicklung zu- f#
kinftiger SD-Mo-
delle flieBen, hangt
letztlich von der
Nachfrage ab.

Wie lange es fiir
reine SD-Produkte
noch Nachfrage ge-
ben wird, das weifl3
naturlich keiner so
genau. Meine Prog-
nose ist, dass es
hier ab dann keine
nennenswerte
Nachfrage mehr ge-
ben wird, sobald
die Preise von HD-
Equipment sich de-
nen von SD-Equip-
ment annahern, oder sogar unter
deren Niveau sinken - denn soviel
ist sicher: Der Tag wird kommen,
an dem HD-Ger4ite fiir die Herstel-
ler kosteneffektiver zu produzieren
sind als SD-Gerate, allein schon we-
gen der dann hoheren Stiickzahlen.
Ich denke, das wird sogar in gar
nicht all zu ferner Zukunft der Fall
sein. SD ist aber mindestens flir ein
paar Jahre noch ein sicheres Ge-
schaft.

Naomi Climer: Dem kann ich nur
zustimmen.

Wie steht es um die Formate,
die Sony derzeit unterstiitzt?
Derzeit gibt es ein weit ver-
breitetes Geriicht, wonach
Sony die Produktion von band-
basiertem IMX-Equipment ein-
stellen werde.

Naomi Climer: Ja, dieses Geriicht
ist mir auch schon zu Ohren ge-
kommen, aber es ist absolut un-
wabhr. Es gibt aktuell keinerlei Plane,
IMX einzustellen. Ich sehe auch eine
Starke darin, dass Sony viele Forma-
te zu bieten hat, denn nur so kann
man die unterschiedlichen Anforde-
rungen der Kunden befriedigen.
Wer News produziert, der braucht
etwas anderes, als einer der Fiktion
produziert.

Gilt das Gleiche auch fiir Bet-

acam SX?

Naomi Climer: Ja.

David Bush: Korrekt, ja. Soweit
ich das sehe, unterstitzen wir ohne-
hin nur ein Format aus der Beta-
cam-Familie nicht mehr in allen As-
pekten: Sony produziert keine ana-
logen Betacam-SP-Recorder mehr.
Aber selbst in diesem Fall wird das
Format noch eingeschrankt weiter
unterstitzt, da es eine Reihe von
aktuell verfiigbaren IMX- und Beta-
SX-Geraten gibt, die Betacam SP
weiterhin abspielen konnen. Zu
IMX, Betacam SX und Digital Bet-
acam konnen wir klar sagen, dass es
keine Plane gibt, diese Formate ein-
zustellen.

Zu IMX, Betacam SX und Digital
Betacam konnen wir klar sagen,
dass es keine Plane gibt, diese
Formate einzustellen.

Viele Leute waren liberrascht,
dass Sony gerade auch die Digi-
tal-Betacam-Baureihe noch
einmal aufgefrischt hat.

David Bush: Ausloser waren die
Griinde, die ich schon genannt habe,

namlich dass wir gezwungen waren,
Veranderungen vorzunehmen, wenn
wir innerhalb der EU weiterhin Ge-
rate in diesem Format anbieten
wollten. Als wir uns fiir das Re-De-
sign entschlossen hatten, war es na-
tirlich auch sinnvoll, einige zusatzli-
che Features zu integrieren. Wenn
man als Hersteller schon die Kosten
auf sich nimmt, eine Maschine nach-
zuentwickeln, warum sollte man sie
dann nicht gleich updaten und mit
aktuellen Features auffrischen? Es
gab letztlich keine dramatischen
Veranderungen im Digital-Betacam-
Line-Up, aber es gab doch einige
Modernisierungen und Verbesse-
rungen, die wir umgesetzt haben.
Naomi Climer: Digi-Beta ist eben
immer noch ein sehr beliebtes For-
mat, und es erreicht immer noch
gute Verkaufszahlen. Natirlich stel-
len wir uns eine Zukunft vor, in der
die typischen Digi-Beta-Anwender
von friiher, nun in Richtung
HDCAM SR migrieren. Gegenwartig
ist es aber eindeutig so, das sich Di-
gital Betacam immer noch sehr gut
verkauft. Und solange es diese
Nachfrage gibt, ist es sinnvoll, wei-
terhin daran zu arbeiten.

Liegt der aktuelle Erfolg von
Digi-Beta vielleicht auch darin
begriindet, dass dies das letzte
Format war, das sich auf brei-
ter Basis etablieren konnte, so
etwas wie der »Gold Standard«
von SD-Video: robust und mit
einer milden Kompression,
weit verbreitet, allgemein be-
kannt? Verglichen mit spéter
eingefiihrten Formaten liduft
Digital Betacam im Gebraucht-
geriatemarkt ebenso wie im
Rental-Bereich besser als ande-
re Formate.

David
Bush: Fir
den deut-
schen Markt
deckt sich
das mit mei-
nen Informa-
tionen: Es
gibt hier einen starken Rental-Markt
fir Digi-Beta. Dennoch sehen wir
nun auf unserer Seite einen deutli-
chen Ubergang zum Kauf von HD-
Equipment. Im Jahr 2006 werden
wir voraussichtlich hier in Deutsch-
land mehr HD als SD verkaufen.
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HDCAM ist dabei - wenn man so
will - so etwas wie der Nachfolger
von Digital Betacam - natirlich fir
HD-Applikationen. Aber Digital
Betacam ist, wie schon gesagt, im-
mer noch sehr stark. Es gibt diesen
starken Second-Hand-Markt dafiir
und es gibt den starken Rental-
Markt dafiir. Wir waren ehrlich ge-
sagt selbst ziemlich iiberrascht, wie
gut sich das gehalten hat. Aber ich
denke so ganz untypisch ist die Situ-
ation, die wir hier in Deutschland
haben, auch im europaweiten Ver-
gleich gar nicht.

Naomi Climer: Nein, ganz und
gar nicht. Wir haben schon sehr viel
HDCAM verkauft und unser Tipp,
was der nachste De-facto-Standard
sein konnte, lautet naturlich
HDCAM und HDCAM SR am High-
End. Aber ich werde etwa auch oft
gefragt, wie lange es denn meiner
Meinung nach
noch Band geben
werde - eine Fra-
ge, die man nicht
wirklich beant-
worten kann. Fur
eine ziemlich lan-
ge Zeit, ware
vielleicht eine
halbwegs sichere
und unverbindli-
che Antwort.
Und Digital Bet-
acam gehort ge-
nau in diesen
Themenkomplex
hinein, als eines
der langlebigsten
Bandformate -
berhaupt, und
einfach weil es so
weit verbreitet
ist. i

Betrachtet man XDCAM und
auch P2, so spielen diese For-
mate etwa im Rental-Bereich
derzeit noch so gut wie keine
Rolle. Man kann sich sogar des
Eindrucks nicht ganz erweh-
ren, dass XDCAM auBerhalb
des WDR hier in Kéln in
Deutschland kaum im Einsatz
ist.

David Bush: Der WDR ist bei
weitem nicht der einzige XDCAM-
Anwender in Deutschland, aber er
ist bei weitem der groBte. Ich den-
ke wir alle sehen den Trend in

Richtung Non-Tape-Media und er-
warten, dass diese Entwicklung lang-
fristig die Oberhand in der Produk-
tion und Akquisition erringen wird.
Soweit sind wir aber noch lange
nicht und ich denke, wir befinden
uns hier immer noch in einer frithen
Lernphase dessen, welche Moglich-
keiten sich hier eroffnen. Es handelt

sich hier eben nicht nur um einen
Technologiewechsel, sondern auch

neuen Equipment arbeiten.

Es ist dabei interessant zu sehen,
wie unterschiedlich die Anwender
bislang diese Technologie angenom-
men haben: Manche unserer Kun-
den haben mit dem Wechsel zur
neuen Technologie auch unmittel-
bar ihre Arbeitsablaufe verandert.
Bei groBeren Unternehmen, zu de-
nen auch der WDR gehort, ist es
dagegen oft so, dass man schrittwei-
se vorgeht, und nicht sofort mit ei-
nem Schritt alles umkrempelt, weil
das auch gar nicht moglich ware -
man geht pragmatischer vor. Meist
wird zunachst einfach die Technolo-
gie ersetzt, ohne dramatische Ande-
rungen in den Arbeitsablaufen. Na-
tiirlich gibt es aber auch dabei schon
ein paar sofort wirksame Vorteile,
wie ein nonlineares Aufzeichnungs-
medium sie einfach automatisch mit-
bringt. Um die tiefer gehende Funk-
tionalitat nutzen zu konnen, wie sie
etwa das Proxy-Editing mit XDCAM
darstellt, sind dagegen wirklich tief
greifende Einschnitte in die Arbeits-
ablaufe erforderlich. So etwas wird
dann oft erst in einer zweiten Phase
der Implementierung genutzt.
Generell gesagt, befinden wir uns
immer noch in einer friithen Lern-
phase, die Bewegtbildindustrie
macht gerade ihre ersten Erfahrun-
gen mit file-basierten Akquisitions-

Es handelt sich hier eben nicht nur um
einen Technologiewechsel, sondern auch
um einen Wechsel bei den Arbeits-
ablaufen und Ressourcen.

um einen Wechsel bei den Arbeits-
ablaufen und Ressourcen, die man in
der Produktion braucht. Es geht
auch um das Praxiswissen und
Knowhow der Leute, die mit dem

medien und den Vorteilen, die diese
mit sich bringen. Und es gibt dabei
eben verschiedene Alternativen,
was in einem gewissen Umfang zu
einer »Wait-and-See«-Haltung fiihrt.

Seite 4 von |1



Naomi Climer: Hierbei unter-
scheidet sich die Situation in
Deutschland etwas von der in ande-
ren Landern, wo XDCAM schon
auf breiter Basis eingesetzt wird.
Polen ist etwa ein Beispiel dafiir,
dort haben schon zahlreiche Broad-
caster XDCAM im Einsatz. So gibt
es hierbei von Land zu Land ganz
deutliche Unterschiede: In Nordeu-
ropa hat ein Handler sogar schon
einhundert XDCAM-HD-Gerate
geordert, bevor er die Geriate liber-
haupt gesehen hatte. Dort ist man
von XDCAM so liberzeugt, dass
man davon ausgeht, dass der Ren-
tal-Markt sehr auf dieses Format
setzen wird, sobald die Gerate ver-
fligbar werden.

Es gibt also deutliche Unterschiede
zwischen verschiedenen Landern
und der dort vorhandenen Bereit-
schaft fur die bandlose Produktion.
David Bush: Dabei diirfen wir
auch nicht vergessen, dass deutsche
Broadcaster in groBem Umfang in
IMX investiert haben und diese In-
vestitionen liegen noch gar nicht so
lange zuriick. Viele der grof3en An-
wender in Deutschland befinden
sich daher in einer anderen Phase
des Investitionszyklus und werden
noch etwas warten, bevor sie in
neue Technologien investieren. Der
WDR hat, wie Sie sicher wissen,
nicht in groBerem Umfang in IMX
investiert und konnte deshalb als
erster grofBer Anwender in
Deutschland direkt auf XDCAM
wechseln. Somit gibt es in der Tat
nicht nur von Land zu Land signifi-
kante Unterschiede, sondern sogar
von Broadcaster zu Broadcaster.

Glauben Sie nicht, dass es aus
Kundensicht sehr viel Sinn er-
gibt, die beiden Trends in Rich-
tung bandloser Akquisition und
in Richtung HD zu verschmel-
zen: Warum nicht beides mit
nur einem Schritt umsetzen?
Fiir Sony-Kunden bedeutet das
doch letztlich, auf die Verfiig-
barkeit vom XDCAM HD zu
warten.

David Bush: Dazu lasst sich Vers-
chiedenes sagen: Die Produktlinien
von XDCAM und XDCAM HD
werden sich nicht nur dadurch un-
terscheiden, dass es sich um SD-
und HD-Gerate handeln wird. Es
wird grundlegende, tiefer gehende

Unterschiede im Produktdesign ge-
ben. Die erste Generation von
XDCAM-HD-Produkten zielt ei-
gentlich auf Kunden, die derzeit mit
DVCAM arbeiten. Es wird Unter-
schiede in der Ausstattung geben.
Aber naturlich gibt es auch Kunden,
die es einfach so sehen, dass HD
nun auch auf XDCAM bandlos ver-
fligbar wird und die auf diese Gera-

tegeneration warten wollen - was
lbrigens nicht mehr so lange dauern
wird, schon im Umfeld der kom-
menden NAB werden solche Gera-

sign der schon angekiindigten
XDCAM-HD-Gerite zu den
schon angebotenen XDCAM-
Geriten ist der Wechsel in der
BildwandlergroBe. Wieso bie-
tet Sony den bandlosen HD-
Camcorder mit 1/2-Zoll-Senso-
ren an, wihrend die SD-
XDCAM-Camcorder mit 2/3-
Zoll-CCDs bestiickt sind? Weil
§ es heute so
gut wie keine
1/2-Zoll-HD-
Objektive im
Markt gibt -
= weder im
. Kauf-, noch im
i, Rental-Be-
| ‘' reich - ist das
problematisch
4¥ und konnte
"y die Verbrei-
tung und
Marktakzep-
tanz von
XDCAM HD
behindern.
Woas ist der
Hintergrund
hierbei und
. wird es auch
einen
XDCAM-HD-
Camcorder
i mit 2/3-Zoll-
Sensoren ge-
ben?
Naomi Climer: Diese Thematik
wird nattrlich auch in unserer Ent-
wicklungsabteilung in Japan sehr gut
verstanden. Sicher kennen Sie das

Die Produktlinien von XDCAM und
XDCAM HD werden sich nicht nur da-

durch unterscheiden, dass es sich um
SD- und HD-Gerite handeln wird.

te verflugbar sein. Ich will also nicht
bestreiten, dass es Kunden gibt, die
sich darauf vorbereiten, mit
XDCAM HD gleichzeitig bandlos
und HD-fahig zu werden. Die Wait-
and-See-Phase wird hier also nicht
lang anhalten, denn die zeitliche Li-
cke, bis XDCAM HD verfiigbar
wird, ist nicht groB.

Einer der aus meiner Sicht
wichtigsten und auch kritischen
Unterschiede im Produktde-

Diagramm der HD-Formate von So-
ny, beginnend mit HDV bis hinauf zu
HDCAM SR. Dieses Diagramm ver-
deutlicht auch die Verkniipfung von
Preis und Qualitat innerhalb des Li-
ne-Ups. XDCAM HD ist in diesem
Schaubild eben nicht am High-End
positioniert, sondern als kostenef-
fektives, robustes Format im Mittel-
feld.

Wann immer Sony ein Gerat in die-
ser Kategorie vorstellt, ist es eigent-
lich unvermeidlich, dass ein paar
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Leute sagen, es ware geradezu fan-
tastisch, wenn das Gerat auch noch
dieses eine zusatzliche Feature hat-
te. Wiirde man das immer umset-
zen, wiirden die Herstellungskosten
immer weiter steigen. Man hatte
dann zwar irgendwann einen
XDCAM-Camcorder der alles hat-
te, was man sich wiinscht, aber
dann taucht die Frage auf, warum
man fiir so viel Geld XDCAM kau-
fen sollte, wenn man dafur auch
HDCAM bekommen kann, und so
weiter.

XDCAM HD wird zumindest in der
ersten Geritegeneration innerhalb
unserer HD-Palette vielleicht sogar
etwas weiter in Richtung HDV posi-
tioniert sein, als in Richtung
HDCAM. Erwarte ich, dass wir spa-
ter auch XDCAM-HD-Gerate auf
den Markt bringen, die hoher in der
Produktlinie positioniert werden?
Ja, ich denke schon.

Die von lhnen angesprochene The-
matik ist uns sehr bewusst und wir
werden die damit verbundenen Fra-
gen |Osen, aber bei den ersten
XDCAM-HD-Geriten, die schon ab
Marz oder April produziert werden,
ist kein 2/3-Zoll-Camcorder dabei.
David Bush: Die erste Geratege-
neration von XDCAM HD stellt ei-
nen weiteren Schritt hin zum Auf-
bau eines vollstaindigen XDCAM-Li-
ne-Ups dar. Am anderen Ende der
Palette werden wir standig gefragt:
Wann konnen wir einen kleinen
2.000-Euro-Palmcorder haben, der
die XDCAM-Technologie nutzt?
Naomi Climer: Ja, genau;
XDCAM-Mini sozusagen.

David Bush: Und es gibt viele
Grinde, Uber so etwas nachzuden-
ken - und wir tun das auch. Aber ir-
gendwie muss man Prioritaten set-
zen, wenn es darum geht, das
nachste neue Produkt zur Serienrei-
fe zu bringen. Natiirlich findet hier-
iber eine permanente Diskussion
statt. Ich bin mir aber sicher, dass
wir dieses Line-Up in verschiedene
Richtungen ausbauen und weite-
rentwickeln werden.

Ich denke aber, dass die Ange-
legenheit mit der Sensorgrole
und den Objektiven beim
XDCAM-HD-Camcorder doch
etwas anders gelagert ist, als
das, was Sie beide gerade als
iiblichen Fall bei der Vorstel-

lung neuer Produkte beschrie-
ben haben. Uberlagert wird
diese Thematik durch die
Preisentwicklung bei Kameras
und Objektiven: Wihrend Ka-
meras und Camcorder in den
vergangenen Jahren bei weiter-
hin steigender Bildqualitit im-
mer billiger wurden, konnten
und kénnen die Objektive bei
dieser Entwicklung nicht mit-
halten. Die Anwender miissen
also fiir das Linsensystem einen
immer hoheren Anteil des ge-
samten Systempreises aufwen-
den. Genau das
haben etliche
Anwender und
viele Rental-Fir-
men getan und i
damit schon re- [§§
lativ groBe Tei- i
le ihrer Investi-
tionsmittel in
2/3-Zoll-HD-
Objektive ge-
steckt. Wenn
nun ein HD-
Camcorder auf
den Markt
kommt, an dem
sich so gut wie
alle im Markt
befindlichen
HD-Objektive
nicht direkt
verwenden las-
sen, kann dies
schon auf ein
gewisses Un-
verstindnis sto-
Ben.

Naomi Climer:
Ja, das stimmt sicherlich.

David Bush: Ja, derzeit trifft das si-
cher zu, aber wir arbeiten daran.

Naomi Climer: Ich denke, das ist
ein interessantes Thema, weil viele
Broadcaster sagen, die Zukunft sei
»media free« - also nicht nur »tape
free«, sondern »media free«. Und
ich personlich stimme dem vollstan-
dig zu: Als Zielrichtung fiir die Zu-
kunft halte ich das fir richtig. Die
Frage, die ich mir dabei stelle lautet
aber: Sind wir dafiir heute schon be-
reit?

Was David vorher im Zusammen-
hang mit der Anderung von Arbeits-
ablaufen beschrieben hat, spielt da-
bei eine zentrale Rolle. Als ich bei

der BBC arbeitete und wir nach und
nach anfingen, Server im Sendebe-
trieb einzusetzen, stieBen wir dabei
auf allerlei psychologische Problem-

Viele Broadcaster sagen, die Zukunft
sei ymedia free« — also nicht nur
»tape free«, sondern »media free«.

Da wir schon iiber verschiede-
ne Speichermedien gesprochen
haben: Was ist Sonys Sichtwei-
se zum Thema Solid-State-Me-
mory, also der Aufzeichnung
auf Festspeichermedien. Wird
es einen solchen Camcorder
fiir den Profimarkt in absehba-
rer Zeit von Sony geben?

felder, etwa dass man das Material
nicht anfassen und wirklich physisch
sehen konnte. Wenn man etwas
nicht finden konnte, war man plotz-
lich auf eine einzelne Person ange-
wiesen, die auf einer Tastatur he-
rumtippte, anstatt wie bisher kon-
kret selbst danach suchen zu kon-
nen. Es gab also zahllose Dinge jen-

Seite 6 von |1



seits der reinen Technologie, die
eine groBe Rolle spielten.

Nun, wo wir uns in Richtung HD
bewegen, wachst zudem auch der
Speicherbedarf noch einmal massiv
an. Es geht um riesige Bandbreiten
und riesige Datenraten.

Meine personliche Sicht ist, dass
derzeit vielleicht nicht wirklich der
richtige Moment dafiir ist, auf Fest-
speicher zu wechseln. Ich denke wir
sind als Branche insgesamt einfach
noch nicht ganz so weit. Denke ich,
dass es das richtige Szenario fiir die
spatere Zukunft ist? Ja, absolut, ich
gehe davon aus.

Sony wird das umsetzen, wenn wir
den Eindruck gewinnen, dass der
Zeitpunkt erreicht ist, um diese
Technologie den Broadcast-Stan-
dards entsprechend einzusetzen:
robust, zuverlissig und kosteneffek-
tiv. Und wie gesagt: Ich personlich
denke nicht, dass jetzt schon der
richtige Zeitpunkt dafiir ist.

David Bush: Der dramatische
Kostenunterschied pro Megabyte
zwischen optischer und Solid-State-
Speicherung ist hier ein wichtiger
Aspekt. Sony hat ja schon eigene
Festspeichersysteme entwickelt,
etwa den Memory-Stick. Von der
Technologieseite aus ware es also
ein relativ einfacher Schritt fur uns,
ein Festspeicher-Akquisitionssystem
anzubieten. In gewisser Weise ha-
ben wir ja ohnehin schon einen hy-
briden Ansatz, mit dem Low-Res-
Proxy-Material, das auf Speicher-
chips abgelegt wird. Wir sind also
schon mitten in diesem Geschift
und zwar dort, wo es aus unserer
Sicht technisch und wirtschaftlich
Sinn ergibt: fiir einige Abschnitte in-
nerhalb bestimmter Produktions-
ablaufe.

Wir sind gut mit den Faktoren ver-
traut, die Einfluss auf die Kosten
von Speichermedien haben, da wir
selbst unterschiedliche Speicherme-
dien herstellen - sowohl auf der
Consumer-, wie auf der Profi-Seite.
Daraus leiten wir die Sichtweise ab,
dass der Preisunterschied zwischen
optischen und Festspeichermedien
noch fiir eine ziemlich lange Zeit
ziemlich groB bleiben wird. Diese
Konstellation war immer eine trei-
bende Kraft hinter unsere Entschei-
dung, mit XDCAM den Weg in
Richtung einer optischen Disc zu
beschreiten. Wir haben nicht den

Eindruck, dass es sich hier um eine
Angelegenheit von zwei oder drei
Jahren handelt, sondern sind uns si-
cher, dass die Kostenfrage fiir min-
destens sieben bis zehn Jahre so
bestehen bleiben wird, vielleicht so-
gar noch fur langer. Darum hat es
aus unserer Sicht Sinn ergeben, in
dieser Richtung zu entwickeln - da-
ran hat sich bis heute nichts gean-
dert und das wird auch sicher noch
fir einige Jahre so bleiben.

groBere Rolle, als das jeweilige
Speichermedium? Sie sprachen
vorher von »media-free acqui-
sition, ist nicht spatestens
dann, wenn wir dort sind, der
Workflow das alles entschei-
dende Kriterium?

David Bush: Aus meiner Sicht liegt
der Schlussel an anderer Stelle:
Beim Wechsel vom seriellen
»Streamen« von Video auf Band hin
zum file-basierten Arbeiten. Das ist

Meine personliche Sicht ist, dass derzeit
vielleicht nicht wirklich der richtige
Moment dafiir ist, auf Festspeicher

zu wechseln. Naomi Climer

Wenn man erstmal einen file-basierten
Workflow hat, dann ist es letztlich fast
gleichgiiltig, ob dieses File heute auf
einer optischen Disc oder morgen auf
einem holografischen Wiurfel
aufgezeichnet wird. pavid Bush

Damit verneinen wir aber nicht,
dass Festspeicher definitiv eine
wichtige Rolle spielen wird: Das ist
bei verschiedenen Applikationen
schon heute so und wird im Lauf
der Zeit weiter zunehmen - und wir
sind sehr aktiv darin, diese Entwick-
lungen zu integrieren.

Spielen die Arbeitsablaufe bei
der Etablierung neuer Techno-
logien heute nicht sogar eine

ein bedeutender Ubergang, der
schon jetzt in vollem Gang ist. Das
ist ein recht schwieriger Wechsel
und zwar gar nicht mal unbedingt in
puncto Technologie, sondern sehr
viel starker unter dem Aspekt der
Arbeitsablaufe, der Anwenderge-
wohnheiten und davon, wie ver-
schiedene Produktionsunternehmen
mit Video umgehen.

Wenn man erstmal einen file-basier-
ten Workflow hat, dann ist es letzt-
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lich fast gleichgiiltig, ob dieses File
heute auf einer optischen Disc oder
morgen auf einem holografischen
Wiirfel aufgezeichnet wird. Das ist
spater mit einem Investitionswech-
sel verbunden, aber nicht mehr mit
einem fundamentalen Wechsel der
Arbeitsablaufe. Wenn also der
Workflow-Wechsel stattgefunden
hat, wird es fiir die Kunden relativ
leicht sein, auf zukiinftige Medien zu
wechseln.

GroBes Thema dabei sind na-
tirlich Metadaten. Aber wel-
che Rolle konnen Metadaten in
der Akquisition spielen? Wenn
man mit Kameraleuten liber
dieses Thema spricht, dann ist
die ilibliche Antwort: Solche
Features benutze ich nicht und
ich werde auch niemals die
Zeit haben, sie zu benutzen.
David Bush: Aus meiner Sicht ist
das Thema Metadaten auch in der
Akquisition extrem wichtig. Meta-
daten sind einer der Schlussel, um
das file-basierte Arbeiten effizienter
zu machen und neue Workflows zu
ermoglichen und zu unterstiitzen.
Ohne Metadaten wird das gar nicht
funktionieren.

Andererseits ist es naturlich in der
Realitat so, dass es am Drehort oft
nicht genug Zeit und vielleicht auch

zu drehen, einen Spielfilm oder eine
sonstige Produktion. Wir miissen
also versuchen, die Last mit den
Metadaten in der Akquisition von
deren Schultern
zu nehmen.
Naomi Climer:
Das ist ein sehr
gutes Beispiel fiir
eine Workflow-
Angelegenheit. Es |
ist normalerwei-
se sehr effizient,
wenn schon die
Kameraleute
beim Drehen die
Metadaten erfas-
sen. Aber natlr-
lich kenne auch
ich sehr viele Ka-
meraleute, die e-
xakt das sagen
wiurden, was sie
zitiert haben: Das
ist nicht mein
Job, das mache
ich nicht. Kreati-
ve Leute empfin-
den es oft als Be-
lastung, wenn sie
detaillierte Metadaten erfassen sol-
len.

Blickt man aber aus einer anderen
Perspektive auf diesen Sachverhalt,
dann ergibt sich ein anderes Bild: Ich

_;)_.

Es ist normalerweise sehr effizient,
wenn schon die Kameraleute beim
Drehen die Metadaten erfassen.

nicht immer den Willen und das
Wissen gibt, um richtig mit der Er-
zeugung von Metadaten umzugehen.
Deshalb legen wir bei Sony hier ei-
nen starken Fokus darauf, wie man
dies so weit wie moglich automati-
sieren kann. Fir einige Dinge wird
man immer einen Operator brau-
chen, einen Journalisten, einen Ka-
meramann oder einen Assistenten,
der das manuell einstellt oder ein-
gibt. Es gibt aber auch unglaublich
viele Moglichkeiten, Metadaten au-
tomatisch zu erzeugen.

Wir konzentrieren uns auf der Her-
stellerseite darauf, den Anwendern
das Leben so leicht wie moglich zu
machen. Wir erwarten keineswegs,
dass ein Team rausgeht und dann
anfangen muss, Metadaten einzuge-
ben: Die gehen raus, um eine Story

habe selbst bei einem Broadcaster
gesehen, dass das Ingest-Team Leu-
te einstellen musste, um die Meta-
daten zu erfassen und es dauert
zehnmal so lang, wenn man das
nachtraglich macht. Man muss die
Leute finden, die vor Ort waren, die
etwas zu den auBeren Umstanden
der Aufnahmen sagen konnen und
so weiter.

Wie David schon sagte, miissen wir
pragmatisch vorgehen, und versu-
chen, dieses Thema so weit wie ir-
gend moglich zu automatisieren.
Ganz besonders innerhalb unserer
News-Produktionssysteme. Dabei
sind wir auf einem guten Weg: Die
Newsroom-Systeme wie ENPS,
Avid iNews und ahnliche konnen
XDCAM-Discs mit Metadaten vor-
bespielen. Man kann dem Drehteam

S A\I,

also eine Disc geben, die schon mit
grundlegenden Metadaten versehen
ist, wie etwa Story/Titel und Auf-
nahmedatum. Das ist ein erster,

praktischer Ansatz.

Das werden wir weiter entwickeln
und weiter automatisieren, denn
dieser Aspekt kann enorm zur Effizi-
enz beitragen, auch wenn man an
die Archivierung denkt. Wir reali-
sieren mit unseren Kunden auch
viele Archivierungs-Projekte und da-
bei sieht man sehr oft, wie sich
Broadcaster plotzlich fragen: War-
um, warum nur habe ich am Anfang
nicht mehr getan? Denn die Archi-
vierung ware um so viel leichter,
wenn man in puncto Metadaten
mehr getan hatte.

Vor ein paar Jahren hat Sony
begonnen, in der offiziellen
Kommunikation immer weni-
ger von Produkten, und immer
mehr von Losungen zu spre-
chen. Wie weit kann man das
treiben? Es war sogar die Rede
davon, dass die Kunden im
Grunde »technology agnostic«
werden kénnten, Sony kiimme-
re sich um den Rest. Wie rea-
listisch ist das, wie weit ist die-
se Entwicklung?

Naomi Climer: Nun, es entwi-
ckelt sich. Die Professional Services
Division, die ich leite, macht letzt-

Seite 8 von |1



lich nichts anderes, als Losungen an-
zubieten - und diese Abteilung
wachst seit drei Jahren kontinuier-
lich. Auch der Rest unseres Teils
von Sony wachst nun nach einer
ziemlich schwierigen Phase wieder,
aber bei den Professional Services
setzte das Wachstum schon lange
vorher ein. Unser Business lauft gut
und wir konnen absehen, dass es
auch im kommenden Jahr gut laufen
wird.

Unsere Kunden sind aber in der Re-
gel gar nicht so erpicht darauf,
»technology agnostic« zu werden.
Letztlich legen sie doch Wert da-
rauf, dass zumindest ein Teil der
Losung von Sony
kommt, denn dann er-
gibt es fiir die Kunden
einen Sinn, mit uns zu-
sammen zu arbeiten.
Und dabei geht es in
der Regel um einige Ele-
mente, die den Kunden
besonders wichtig sind.
In den beiden vergange-
nen Monaten etwa hat-
ten wir aber zwei Kun-
den, die uns damit Uberraschten,
dass ihnen die Technologie im
Grunde wirklich gleichgiiltig ist und
dass sie sich hauptsachlich wegen
des Designs und der Gebrauchsfa-
higkeit fur bestimmte Losungen ent-
schieden - sie hatten andere, ziem-
lich klare Kriterien. Diese Sichtwei-
se in der Praxis von der Kundensei-
te zu horen, ist im Grunde immer
noch relativ neu fur uns, obwohl
wir uns in der Theorie schon langer
mit dieser Entwicklung befasst ha-
ben.

Fiihrt man sich vor Augen, wie heu-
te die Produkte aussehen - und
XDCAM ist ein hervorragendes
Beispiel dafiir - dann zeigt sich ein
neues Bild: Obwohl man XDCAM-
Gerate als einzelne Produkte kaufen
kann und dann sofort in den Genuss
der Vorteile eines nonlinearen, file-
basierten Systems gelangt, entfaltet
XDCAM seine Funktionalitat tat-
sachlich erst durch die Integration
mit einem nonlinearen Schnittsys-
tem oder einem Archivsystem.
Dann entsteht ein groBeres Ganzes.
Zieht man zudem in Betracht, dass
einige Broadcaster ihr technisches
Personal reduzieren, und gleichzei-
tig auf starker integrierte Losungen
setzen, innerhalb derer die weit

verzweigte Broadcast-Infrastruktur
enger verknupft ist, dann wird es fiir
diese Anwender immer interessan-
ter, mit Firmen wie uns zusammen
zu arbeiten, um die verschiedenen
Elemente zu verbinden.

Wir haben einige Projekte realisiert,
in denen der Anteil an Sony-Equip-
ment unter funf Prozent des Ge-
samtvolumens liegt. Wir haben
stattdessen HP-Hardware integriert,
darunter groBe Speichereinheiten,
und etliche eigentlich ganz unge-
wohnliche Dinge gemacht. Die Kun-
den kommen mit solchen Projekten
zu Sony, weil sie wissen, dass wir ih-
ren Broadcast-Workflow verstehen,

Obwohl es letztlich auBBer Frage
steht, dass Sony ein produkt-
zentriertes Unternehmen ist und
das auch weiterhin bleiben wird,
haben also die Losungs-Aspekte
eine wachsende Bedeutung.

Naomi Climer

dass wir vertrauenswiirdig sind und
es uns auch in zehn Jahren noch ge-
ben wird. Das sind heute die Aus-
wahlkriterien und nicht mehr not-
wendigerweise die einzelnen Pro-
dukte.

Obwohl es letztlich auBer Frage
steht, dass Sony ein produkt-zent-
riertes Unternehmen ist und das
auch weiterhin bleiben wird, haben
also die Losungs-Aspekte eine
wachsende Bedeutung.

Sie sagten zu Beginn dieses In-
terviews, dass sich die potenzi-
elle Kundenbasis fiir die Profi-
abteilung von Sony verbreitert:
neben die Broadcaster treten
einerseits andere Medienunter-
nehmen und Telekom-Unter-
nehmen sowie andererseits
auch beispielsweise Hochzeits-
filmer. Der Solutions-Ansatz
passt doch aber letztlich nur
fir die groBen Unternehmen
innerhalb dieser Zielgruppe.
Naomi Climer: Ich denke, wir
werden tatsachlich dem Hochzeits-
filmer keine Solution verkaufen kon-
nen, da stimme ich lhnen zu. Aber
ein Unternehmen, das eigenes Busi-
ness-TV etablieren will, ist ein mog-
licher Solutions-Kunde. Ebenso wie

ein Einkausfzentrum, in dem wir
etwa Bildschirme, ein IP-Netz und
AV-Equipment installieren konnen.
Bei diesen beiden Beispielen kann es
sich um relative Low-Cost-Losun-
gen handeln, die auf bestimmte Art
und Weise auch relative Low-Tech-
Losungen sind. Dennoch haben die-
se Kunden nicht die Erfahrung, um
so etwas selbst zu realisieren. Es
geht also nicht ausschlieBlich um
Broadcast-Applikationen, wenn wir
von Solutions reden, aber es stehen
in der Regel doch groBere Unter-
nehmen dahinter, das stimmt schon.
Im Bereich Consulting ist das Spek-
trum aber noch breiter, hier zahlen
wir auch vergleichsweise
kleine Firmen zu unseren
Kunden.

Als ich von der BBC zu
Sony kam, war mein Ge-
fuhl, dass die BBC ein
grofler, breit aufgestellter,
vielfaltiger Broadcaster
ist. Seit ich aber fiir Sony
in Europa, dem mittleren
Osten und Afrika titig
bin, sehe ich sehr viele,
ganz unterschiedliche Arbeitswei-
sen. Ich sehe Stationen, die mit 25
Jahre altem Equipment senden, das
immer noch funktioniert und sich
sehe strahlend neue, moderne,
komplett digitale Facilities - und al-
les zwischen diesen Extremen. Ich
denke in diesem Umfeld ist das
Wissen, das bei Sony vorhanden ist
und das wir wieder in die Branche
zuruckflieBen lassen, besonders
wertvoll - und wir sehen sehr viele
Moglichkeiten, das zu tun.

David Bush: Es ist auch uberra-
schend, was man hort, wenn man
mit den unterschiedlichen Anwen-
dern redet. Bleiben wir beim Bei-
spiel des Hochzeitsfilmers: Auch
hier gibt es Dinge, die diese Leute
neben dem Equipment noch brau-
chen. Auch ein Hochzeitsfilmer
kann nicht sechs Wochen warten,
bis ein beschadigtes Gerat repariert
ist, er ist also vielleicht an einem
Service-Paket interessiert, das ihm
ein Ersatzgerat garantiert, wenn sei-
nes in Reparatur ist. Vielleicht ist er
auch an einem Finanzierungs- oder
Leasing-Angebot interessiert.

Es gibt also auch an diesem Ende
des Marktes Moglichkeiten und Be-
darf, auf die sich eine »Solution«
maBschneidern lasst - auch wenn
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das hier vielleicht nicht ganz das
richtige Wort ist.

Naomi Climer (lacht): Das ist
richtig. Ich nehme zuriick was ich
gesagt habe: Wir konnen tatsachlich
auch dem Hochzeitsfilmer eine So-
lution anbieten. Ja, das stimmt tat-
sachlich.

David Bush: Der Solution-Gedan-
ke ist etwas, was wir uber alle Ge-

schaftsfelder hinweg im Auge haben:

Vom Hochzeitsfilmer bis hin zu
Multi-Millionen-Euro-Projekten von
Broadcastern und Institutionen, die
es nach wie vor gibt und
die wir auch realisieren.
Das ganze Spektrum ist
fir uns wichtig.

Wird das zukiinftig bei
Sony eine wachsende
Rolle spielen: Dienst-
leistungs-, Service-
und Finanzierungsan-
gebote?

Naomi Climer: Ich den-
ke das ist unausweichlich.
Wenn man es mal rein
wirtschaftlich betrachtet:
Der Preis von HD-Equip-
ment fallt, in zwei Jahren
wird der Durchschnitts-
preis eines Recorders
oder Camcorders mit
ziemlicher Sicherheit
niedriger liegen als heute.
Sony muss also als Unter-
nehmen andere Ertrags-
quellen erschlieBen. Servi-
ces und Solutions sind
ganz klar ein Bereich, wo das mog-
lich ist.

Alternativ dazu miissten wir ganz
neue Hardware erfinden, hierfur
unsere technische Erfahrung nutzen
und neue Markte erschlieBen. Aber
in der Realitit fallen und fal-

eine Nachfrage nach unseren
Dienstleistungsangeboten gibt.
David Bush: Hier liegt auch einer
der groB3ten Verantwortungsberei-
che der lokalen Sony-Organisatio-
nen. Die meisten unserer Produkte
entstehen in Japan. Was wir lokal
tun konnen, ist die Kommunikation
in beide Richtungen zu unterstiitzen
und um diese Produkte herum An-
gebote und Losungen zu schaffen.
Darin besteht der Value Ad, den
wir auf lokaler Ebene bieten. Wie
das geschieht, variiert von Land zu

Land und von Region zu Region
sehr stark. Hier in Deutschland ha-
ben wir etwa groBe, sehr kompe-
tente Systemhauser wie etwa BFE
und ahnliche Firmen, mit denen wir
gern eng zusammenarbeiten. Bei uns

Naomi Climer: Das stimmt natiir-
lich: Service-Angebote sind nur
dann sinnvoll, wenn sie exakt auf die
lokalen Bediirfnisse zugeschnitten
sind. Deshalb ist die Professional
Services Division in Deutschland in-
nerhalb des Broadcast-Marktes
nicht sehr aktiv, weil es hier schon
langjahrige Partner wie BFE gibt,
aber wir sind etwa bei Einkaufszen-
tren und in anderen Feldern aktiv.
In Frankreich dagegen sind wir auch
im Broadcast-Bereich sehr stark in-
volviert. Wir sind in 108 Landern
aktiv und die kulturellen Un-
terschiede sind dabei ebenso
breit gefichert, wie die Art
und Zahl der jeweiligen loka-
i len Player.

il Derzeit werden in
Deutschland und auch in
anderen Liandern Euro-

| pas zahlreiche HD-U-
Woagen gebaut. Die Moti-
vation dahinter ist in vie-
len Fidllen die FuBball-
WM und deren Umfeld.
Woas passiert aber nach
der WM, was produzie-
ren all diese HD-U-Wa-
gen dann?

Naomi Climer: Es gibt ja
nicht nur die FuBBball-WM,
sondern etliche andere, gro-
Be Sportereignisse, die zu-
mindest teilweise in HD (-
bertragen werden: etwa Rug-
by und Cricket, aber auch
zahlreiche Events im mittle-
ren Osten. Der Kalender ist schon
bis zu den Olympischen Spielen im
Jahr 2012 in GroBbritannien gut ge-
fillt.

Sony Professional Services hat im
Jahr 2005 neun HD-U-Wagen ge-

len die Hardware-Preise ganz Wag wir lokal tun konnen, ist die Kommuni-

generell immer weiter - wir
miissen also definitiv andere
Quellen finden. Nehmen wir
als Beispiel die Playstation:
Hier wird mit der Hardware
relativ wenig erwirtschaftet,
die Ertrage stammen aus dem
Geschaft mit der Spiele-Software.
Auf der rein wirtschaftlichen Ebene
ist das eine ganz ahnliche Situation.
Wir miissen auf den zunehmend in-
tegrierten Markt reagieren, den wir
bedienen - und das ergibt auch Sinn:
Wir sind iiberzeugt davon, dass es

kation in beide Richtungen zu unterstitzen
und um diese Produkte herum Angebote

und Losungen zu schaffen.

geht es also eher darum herauszu-
finden, wo wir Bedarf und Moglich-
keiten sehen, um einen Value Ad
anzubieten, den unsere Kunden viel-
leicht nicht von den anderen Part-
nern erhalten konnen, mit denen
wir zusammenarbeiten.

baut und wir haben Bestellungen in
der gleichen GroBenordung fiir un-
ser nachstes Fiskaljahr - das sind
aber alles U-Wagen, die nicht mehr
vor der FuBball-WM fertiggestellt
werden, was den Kunden aber von
Anfang an klar war: Es gibt also ganz
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offenbar neben der WM noch wei-
tere Griinde, in HD-U-Wagen zZu
investieren.

Aus China horen wir, das man dort
einen Bedarf fiir 60 HD-U-Wagen
bis zu den Olympischen Spielen in
Peking sieht. Es gibt also ganz offen-
bar einen riesigen U-Wagen-Markt
und ich glaube, dass ein Aspekt des-
sen ist, dass HD immer mehr zum
Standard wird.

Viele Unternehmen beginnen mit
HD im U-Wagen-Bereich, weil dies
eine schone, abgegrenzte Nische ist,
innerhalb der man gut mit HD ex-
perimentieren kann. Hier kann man
sich an HD gewohnen und es in der
Praxis verstehen. Das begann bei
den U-Wagen-VerIeihern, die nun
alle moglichen Jobs damit abwi-
ckeln, die vielleicht gar kein HD er-
fordern wirden, die aber dennoch
in HD gemacht werden. Natiirlich
ist die Frage, ob die Dienstleister
dafiir auch mehr verlangen konnen -
das wird man abwarten mdissen.

Ich habe aber wihrend der IBC mit
vielen Firmen aus dem U-Wagen-
Verleihgeschaft gesprochen und
eine Firma, die bislang noch nicht in
HD investiert hatte, berichtete,
dass sie regulares Business an Fir-
men verloren hatten, die schon in
HD investiert haben. Nun kommen
also bis zu einem gewissen Grad
auch noch fast schon panikartige
Kaufe dazu. Deshalb glaube ich, dass
die U-Wagenflotten nun relativ
schnell auf HD aufgeriistet werden
und dass HD-Fahigkeit in diesem
Marktsegment sehr rasch zum Stan-
dard wird.

Hinzu kommt noch, dass die Art
von Events, die ublicherweise mit
U-Wagen produziert werden, auch
haufig solche Events sind, die man
fir lange Zeit archivieren und spa-
ter erneut nutzen will. Es ergibt
also durchaus sehr viel Sinn, das in
HD aufzunehmen.

Tatsachlich stellt sich auf der wirt-
schaftlichen Seite im U-Wagen-Be-
reich nur die Frage, ob man fiirr HD-
U-Wagen einen hoheren Mietpreis
durchsetzen kann, als fir einen SD-
Woagen.

Der Trend zu neuen HD-Wagen ist
tatsachlich so groB, dass es bei den
Fahrzeugbauern, die U-Wagen-
Chassis bauen, aktuell kaum noch

freie Kapazitiaten gibt. Die sind teil-
weise bis Mai ausgebucht.

David Bush: Tatsachlich ist es
doch auch so, dass praktisch alle
HD-U-Wagen auch in SD produzie-
ren kénnen und dass hier auch mit
einer Mischkalkulation aus SD- und
HD-Einsatzen gearbeitet wird. Es
wird in der Praxis nur sehr wenige
Firmen geben, die eine Roadmap
voller HD-Produktionen fiir lhre
HD-U-Wagen haben. Aber wer ei-
nen HD-U-Wagen hat, der wird
eben auch mehr hochwertige SD-
Auftrage bekommen, weil er eben
einen State-of-the-Art-Wagen vor-
weisen kann. Das ist sicher auch
eine der Uberlegungen, die viele U-
Woagen-Betreiber in Richtung HD
gehen lassen, selbst wenn sie in der
ersten Zeit keine oder nur sehr we-
nige konkrete HD-Auftrage in Aus-
sicht haben.

Was sind denn aus Sony-Sicht
neben den bislang besproche-
nen, die wichtigsten aktuellen
Themen und Trends in der
Branche?

Naomi Climer: Da wiirde ich zu-
erst IPTV und Mobile-TV nennen.
Das sind weitere Themen, mit de-
nen wir uns intensiv beschaftigen.
David Bush: Besonders im Ge-
sprach mit den deutschen Broadcas-
tern stoft das Thema Mobile-TV auf
mindestens genauso viel Interesse
wie das Thema HD. Sie sehen darin
auch eine Moglichkeit, ein vollig an-
deres, jiingeres Publikum zu errei-
chen. Wir arbeiten auch intensiv an
Produktionssystemen fiir diese Art
von Applikation.

Sehen Sie bei Sony darin einen
separaten Geschiftsbereich,
oder gehort das zum Broad-
cast-Bereich? Wo ist dieses
Thema innerhalb von Sony an-
gesiedelt?

Naomi Climer: Es ist notwendi-
gerweise ein Teil des Broadcast-Be-
reichs, weil es sich zunachst einmal
zum grofBen Teil um die gleichen
Kunden handelt. Aber wir sprechen
natiirlich neben den Broadcastern
bei diesem Thema auch mit den Tel-
cos und Breitband-Providern. Man
braucht Content-Produktionssyste-
me fiir diesen Bereich und so etwas

ist natiirlich unser Kerngeschaft.
Dieser Bereich stellt zwar ganz an-
dere Anforderungen als das Thema
HD, aber - wie David schon sagte -
es sind oft die gleichen Kunden, die
sich sowohl fur HD, wie fur Mobile-
TV interessieren.

Wir werden hier sehr viele Experi-
mente sehen, zumal sich ja auch die
Empfangsgerate weiterentwickeln.
Nehmen wir etwa die Playstation
Portable, bei der ich mir sehr gut
vorstellen konnte, im Bus zu sitzen
und darauf Content anzuschauen.
Mobile-TV und IPTV sind Bereiche,
in denen Sony auf der Consumer-
Seite involviert ist, wenn wir an
Playstation Portable oder an Sony-
Ericsson-Gerite denken. Wir sind
auf der Content-Seite involviert,
wenn ich etwa an Sony Pictures
denke, und wir sind auf der Produk-
tions- und Sendetechnik-Seite invol-
viert, wo wir jahrelange Broadcast-
Erfahrung mitbringen. Diese The-
men reflektieren also geradezu per-
fekt unseren »Sony-united«-Ansatz
und wir werden hier sehr aktiv sein.

Wie konnte ein Produktions-
system fiir Mobile-TV ausse-
hen? Muss man sich darunter
eher einen U-Wagen vorstel-
len, der am Ende eben Content
auf Handys streamt, oder geht
das eher in Richtung der
Anycast Station?

David Bush: Derzeit liegt der Fo-
kus starker auf Studio-Produktions-
Equipment. Aber Sie haben natiirlich
Recht, es konnten in diesem Be-
reich durchaus auch auf der Produk-
tionsseite verstarkt mobile Applika-
tionen gefragt sein. Momantan liegt
unser Schwerpunkt aber klar auf
vernetzten Inhouse-Produktionssys-
temen. Aber natiirlich konnte es ir-
gendwann auch weiteres Equipment
geben, das eher auf die mobile Pro-
duktion von Content fiir diesen Ka-
nal ausgerichtet ist.

Naomi Climer: Anycast Station
passt natiirlich schon jetzt in diesen
Bereich und das gleiche gilt auch fiir
DV Station. Beide Systeme konnen
auch Content fiir IPTV und fiir Mo-

bile-TV ausgeben.
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