Expertenblick auf die Lage der Systemhiuser in Deutschland

Quo vadis?

Branchen-Insider Uwe Harder-Gomolzig bewertet und analysiert exklusiv

fiir www.film-tv-video.de die aktuelle Lage der Systemhauser in Deutsch-

land: Wie stellt sich die Marktlage dar? Haben Systemhauser und qualifi-

zierte Handler im deutschen Broadcast-Markt eine Zukunft? Wie sieht

das Systemhaus der Zukunft aus?
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Als die Redaktion von www. film-tv-
video.de bei mir anfragte, ob ich einen Artikel
Uber die Zukunft der Systemhauser schreiben
mochte, habe ich spontan zugesagt und angefiigt:
»Na klar haben die Systemhauser und Systemin-
tegratoren eine Zukunft, heute mehr denn je.«

Doch je weiter ich mich mit diesem Thema
beschiftigte, desto mehr Zweifel kamen mir.
Vielleicht spielte dabei eine Rolle, dass ich nach
jahrelanger Arbeit bei einem Systemhaus heute
diesen Marktbereich aus einer externen Per-
spektive betrachte.

Um die aktuelle Situation der Systemhau-
ser und Systemintegratoren zu verstehen, lohnt
ein Blick zuriick auf die vergangenen Jahre. Als
Ho6rfunk und Fernsehen in Deutschland entstan-
den, galten eigene Regeln zwischen der Industrie
und den Rundfunkanstalten. Die Broadcaster
waren selbst »kleine« Entwicklungslabors und
brachten die Geriatehersteller dazu, kundenspe-
zifische Entwicklungen durchzufiihren. System-
hauser brauchte man damals nicht. Die entstan-
den spiter und besonders interessant fiir die ak-
tuelle Lage sind die vergangenen 10 bis 12 Jahre,
in denen die Systemhduser im Markt aktiv wa-
ren. Dabei bietet der nationale deutsche Markt
etliche Besonderheiten, da international fiir Sys-
temhduser die Uhren anders ticken. In vielen
Landern ticken sie namlich Gberhaupt nicht, da
dort nur Consultants und Hersteller gefragt sind
— es sei denn, dass dort nationale Férdergelder
mit im Spiel sind.

Horfunk-Entwicklung als Muster

Vor etwas mehr als einer Dekade stand
der Horfunk an der Schwelle der Digitalisierung,
das Fernsehen hatte die analoge Komponenten-
technik entdeckt und experimentierte mit der

Digitaltechnik, zu-
nachst mit paralle-
ler dann in ersten
Ansitzen auch mit
serieller Daten-
ubertragung. Der
nationale Markt er-
lebte einen Auf-
schwung durch die
privaten Anbieter
und den Aufbau
Ost. Kompetente
unabhingige Bera-
tung war in
Deutschland ge-
fragt. Die System-
hiuser und System-
integratoren wur-
den gebraucht, um
bei der Analyse und
dann auch Einfiih-
rung von neuen
Workflows zu un-
terstitzen und bei
Auswahl und Integ-
ration von neuen
Techniken zu hel-
fen. Kein Hersteller
konnte zu dem
Zeitpunkt komplet-
te Systeme aus ei-
ner Hand anbieten.
Das galt fiir den
Ho6rfunk, aber auch
fur das Fernsehen.
Der Markt hatte
eine Vielzahl von
groBen Projekten,
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bei denen ganze Funkhduser oder Systeme in
Ost und West entstanden.

Das Systemhaus tibernahm dabei die Aufga-
ben des Generalunternehmers, ahnlich wie es in
der Baubranche iblich ist. Als Generalunterneh-
mer Uberwachte und koordinierte es alle Zulie-
ferer und das gerade beim verstirkten Einsatz
von |T-Technik und spezieller kundenspezifi-
scher Radio-Software. Die ersten Einfiihrungen
waren fiir beide Seiten mit groBen Schmerzen
verbunden. Heute werden die Installationen —
ob groB oder klein — im Horfunk wie am FlieB-
band abgewickelt.

Die ersten
Sender stehen heu-
te bereits am Be-
ginn der Erneuerung =
der ersten digitalen
Installationen. Die
Hersteller der Ra-
dio-Software sind
heute meistens di-
rekt im Kontakt mit
dem Kunden, der
Anteil an »Broad-
cast-Technikg, also
Mischpulten und
ahnlichem Equip-
ment ist auf ein Mi-
nimum gesunken.
Das klassische Sys-
temhaus wird allen-
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um die »General-
unternehmerschaft«
abzudecken, da die
»kleinen« Software-Firmen oft nicht tiber einen
ausreichenden finanziellen Background verfiigen.

Das Systemhaus: Nur noch General-

unternehmer und Risikotrager?

Ist das heute und in der Zukunft die Aufga-
be des Systemhauses? Ubernahme eines Risi-
kos, das der Kunde nicht tragen mochte, obwohl
er selbst durch sehr genaue Ausschreibungen bis
ins Detail festlegt, welche Systemkomponenten
von welchem Hersteller zusammengeschaltet
werden sollen, um genau sein Wunschsystem
dar zu stellen?

Einige Hersteller (ibernehmen heute die
Aufgaben des Systemhauses und bieten integ-
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Eine Auswahl der in Deutschland in den vergangenen 10

falls noch gebraucht, Jahren aktiven Systemhauser: Richtig gut geht es derzeit

keinem davon, die Auftrage sind knapp, ein paar der
Unternehmen sind insolvent.

rierte » Teilsysteme« als Gesamtsystem an.
Aber ist der Kunde auch damit gut beraten, sich
auf nur einen Hersteller zu verlassen?

IT-Schwelle beim Bild erreicht

Der Fernsehbereich steht heute an der sel-
ben Schwelle zur Digitalisierung, wie vor 10 Jah-
ren der Hérfunk. Der IT-Anteil in den Fernseh-
Projekten hat mittlerweile einen Anteil von 50
bis 60 Prozent des Gesamtvolumens erreicht.

Der Unterschied besteht aus meiner Sicht
nur darin, dass anders als beim Hérfunk, wo das
IT-Teilsystem meis-
tens aus einer Hand
kam, im TV-Bereich
Losungen von ver-
schiedenen Herstel-
lern miteinander
verkniipft werden
miissen. Heute ist,
neben dem notwen-
digen Projektmana-
gement, ein sehr
starkes Schnittstel-
len-Management er-
forderlich. Ein gutes
Beispiel hierfiir ist
sicherlich der be-
rihmt-beriichtigte
File-Transfer etwa
zwischen Avid- und
Sony-Systemen, um
zwei der in
Deutschland weiter
verbreiteten Losun-
gen zu nennen.

Wenn wirklich Files zwischen unterschied-
lichen Systemen schnell, also am besten schnel-
ler als in Echtzeit, und reibungslos ausgetauscht
werden sollen, dann zieht das wesentlich mehr
nach sich, als bloBe File-Kompatibilitdat auf dem
Labor-Level: In der Realitit bedeutet das namlich
das Arbeiten mit Servern, Gateways, Speicher-
und Netzwerkarchitekturen, unterschiedlicher
Steuer- und Bearbeitungs-Software und vielem
mehr.
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Vom Broadcast-

zum IT-Systemhaus

Zuriick zur Eingangsfrage: Braucht der
Markt die Systemhduser und Systemintegratoren



oder auch die qualifizierten Fachhiandler noch?
Die Antwort ist aus meiner Sicht und nunmehr
ohne Zweifel: ein klares Ja. Aber nur dann, wenn
diese auch den Sprung in die IT-Welt schaffen
und den Kunden bei der Einfilhrung von neuen
Systemen auf der Workflow-Seite und beim
Schnittstellen-Management beraten und ihnen
professionell zur Seite stehen konnen. Die Zei-
ten des »einfachen« Zu-
sammenschalten auf
601-Ebene sind endgiil-
tig vorbei.

Anpassung an

den Markt

Nach dem Aufbau
Ost und der privaten
Anbieterlandschaft wur-
de in den meisten Sys-
temhdusern eine An-
passung an die Marktsi-
tuation verpasst. Das
fihrte zum Sterben ein-
zelner Firmen und wird
auch noch weiter dazu
fihren. Hinzu kam auch
noch die allgemein ver-
schlechterte Wirt-
schaftssituation. Damit
verbunden, aber auch
aus anderer Quelle ge-
speist und ganz beson-
ders schadlich fiir die
Systemhduser: fest ge-
plante Projekte wurden
in der letzten Zeit im-
mer 6fter um | bis 2 Jahre verschoben. Neben
der Wirtschaftslage gibt es dafiir einen klaren
Grund: technologische Unsicherheit. Welches
der immer neuen, wechselweise von der IT-
und der Broadcast-Welt lancierten Systeme,
welcher Loésungsansatz wiirde sich durchsetzen?
Wer will schon der Erste sein, der einen vollig
neuen, unerprobten Prozess umsetzt?

Die groBen Systemhduser gerieten in die-
ser Situation in eine Zwangslage: Weil groBe
Projekte fehlten, mussten sie sich auf kleinere
Projekte stilirzen, um zu iiberleben. Die Folge
war und ist ein gnadenloser Konkurrenz- und
damit Preiskampf zwischen den groB3en und den
kleineren Unternehmen um jedes Projekt.

am Anfang.

zu bezahlen?
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Wie im Kleinen, so im GroBBen

Mein Internet-Provider bot mir einen
kostengtinstigen Einstieg in die ADSL-Welt:
Er Gibernahm die Kosten fiir das Modem
und stellte mir die entsprechende Software
zur Verfiigung. Inbegriffen war auch der Ser-
vice zur Anmeldung bei der Telekom.

Fein dachte ich, alle Leistungen aus ei-
ner Hand, wie bei einem Systemhaus. Und
dann lieferte der eine das Modem, der an-
dere schickte die Software und der dritte
den Splitter. Es klappte alles In-Time.

Der Zeitpunkt zur Systemintegration
war gekommen, ich fing an zu installieren.
Die einzelnen Komponenten spielten auch
tatsachlich zusammen. Wie sich zeigen soll-
te: Mehr oder weniger gut und auch das nur

Ohne weitere Details ausfiihren zu
wollen: Bei der Fehlersuche und -beseiti-
gung setzten alle Partner auf das bewihrte
Finger-Pointing, keiner war zustindig. Ich
war also allein auf mich gestellt und hatte
Sehnsucht nach einem richtigen Systemhaus.

Aber wire ich auch bereit, dafiir mehr

Nationaler und internationaler

Markt laufen auseinander

Der nationale Markt fiir Systemhauser wird
aus meiner Sicht im 3. Quartal des Jahres 2003
wieder anziehen, da dann der Druck bei den
Kunden gréBer geworden ist, die geschobenen
Projekte endlich zu realisieren.

Der internationale Markt wird bei den an-
stehenden GrofBprojekten
heute und auch zukiinftig
weiter von den grof3en
Herstellern beherrscht, die
konkurrenzlos glinstig ihre
Leistungen durch den gro-
Ben Anteil von eigenen
Produkten anbieten kon-
nen. Interessant hierbei ist,
dass diese Hersteller als
Systemhauser im nationa-
len Markt kaum eine Rolle
spielen. Insoweit hat der
deutsche Markt eigene Spe-
zifika, da die meisten Kun-
den nach wie vor einen
deutschen Ansprechpartner
haben wollen, anstatt in den
Besprechungen mit einer
Vielzahl von ausschlieBlich
englischsprachigen Planern
konfrontiert zu sein. Auch
spielen regionale und lang-
jahrige Kundenbindungen
eine groBe Rolle. Das ist
fir die After-Sales-Phase
besonders wichtig. Hier
liegt die groBe Chance und
der Vorteil der nationalen Systemhauser.

Das Systemhaus der Zukunft

Das Systemhaus der Zukunft besteht aus
meiner Sicht aus einem Kern von hochqualifi-
zierten Fachleuten, die in der Broadcast- und in
der IT-Welt zuhause sind. Um diesen Kern
muss es einen Kreis mit mehreren Gruppen ge-
ben, die in einzelnen Spezialgebieten oder Pro-
jektbereichen Detailplanung und Ausfiihrung
tibernehmen. Diese Gruppen miissen nicht
zwangslaufig aus dem eigenen Haus kommen.
Zusammenhalt gibt dem Ganzen ein qualifizier-
ter Projektmanager, die die Broadcast-Sprache
des Kunden versteht und spricht.



Der beratende Anteil am Projekt wird da-
bei immer mehr in den Vordergrund riicken,
gerade auch bei der Einfiihrung von neuen
Workflows. Wenn man sich heute die iibrigge-
blieben Hauser anschaut, ist dieses bei einigen
schon vollzogen und bei den neuen Playern von
vornherein schon so angelegt.

Eine weitere Aufgabe des Systemhauses
wird im Bereich der Service-Koordinierung lie-
gen, und das lber die Gewihrleistung hinaus.
Der Kunde erhilt mit dem Kauf der IT-Systeme
eine Vielzahl von Service- und Wartungsvertri-
gen, die jedoch immer nur die Einzelkomponen-
ten und die Teil-Software abdecken. Aufgabe
hier wird es sein, den Gesamtiiberblick zu be-
halten, die Fehlerquelle zu identifizieren und im
Servicefall genau den richtigen Service-Kontrakt
heran zu ziehen — es geht also auch hier um ein
umfassendes Schnittstellen-Management. Schon
bei der Auswahl von Teilkomponenten beginnt
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die Beratung fiir den Kunden im Hinblick auf die
Folgekosten, sprich Wartungsvertrage. Was in
der IT-Welt schon lange Realitdt ist, hilt nun
auch in der Broadcast-Welt Einzug: Nach 3 bis 5
Jahren hat der Kunde im schlimmsten Fall sein
System durch die Wartungsvertrige noch einmal
bezahlt.

Die IT-Riesen kommen

Wie zum Beginn der Horfunkdigitalisierung
streben auch heute wieder groBe IT-Hersteller
in den Nischenmarkt der TV-Anbieter und ha-
ben sich »Broadcast« auf ihre Fahnen geschrie-
ben. Der Einstieg in den Markt wird diesmal ein-
facher werden, da anders als beim Hoérfunk,
tiberwiegend Standard-IT-Ware eingesetzt wird.
Wichtig wird aber sein, wie sich der Kunde ver-
standen fiihlt, ein Scfhliisselelement wird also
wieder die beriihmt-beriichtigte Broadcast-Spra-

che sein.



