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Bessere DNA?
Mathias Eckert ist Geschäftsführer der Avid 

Technology GmbH, die Avid in großen Teilen 

Europas repräsentiert. Im Interview mit www.film-

tv-video.de beantwortete er Fragen zur Produkt-

Strategie.
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Wann liefert Avid Xpress Pro 
mit Mojo, Adrenaline und Nitris aus?

Eckert: Adrenaline liefern wir 
seit Mitte Mai aus. Das ist ein sehr er-
folgreicher Start gewesen: Weltweit 
haben wir schon über 1.000 Stück 
verkauft, davon mehr als 100 in dem 
Gebiet, für das Avid in Deutschland 
verantwortlich ist. Xpress Pro wird 
seit Ende September ausgeliefert, e-
benso Mojo. Schon vor dem Liefer-
start lagen uns 150 Mojo-Bestellungen 
vor. Mit dieser Resonanz sind wir 
sehr zufrieden. Bei Nitris sieht es 
ähnlich aus: Ab Mitte Oktober wird 
ausgeliefert.

Wann kommt die HD-Option 
für Adrenaline?

Eckert: Ungefähr zur 
NAB2004 wird der Prototyp vorge-
stellt und momentan gehen wir davon 
aus, dass dann im Mai 2004 in Europa 
das HD-Tool verfügbar sein wird.

Seit Jahren reden die Hersteller 
–  auch Avid —  davon, dass rein soft-
ware-basierende Schnittsysteme die 
Zukunft seien. Nun präsentiert Avid 
doch wieder eine Lösung, die auch auf 
eigener Hardware basiert. Warum?

Eckert: Das ist einfach zu er-
klären. Prinzipiell ist die DNA–Familie 
eine Software-Lösung und von der 
Struktur und der Philosophie her ha-
ben wir uns freigemacht von Drittan-
bietern.

Unser Produkt basiert auf 
Standard-Hardware, die auf dem 

Markt verfügbar ist. Allerdings 
reicht die Performance der Stan-
dard-Hardware einfach noch 
nicht in allen Bereichen aus, um 
alle unsere Applikationen mit ei-
ner Leistungsstärke zu betreiben, 
die Beschleuniger-Hardware ü-
berflüssig machen würde. Das 
trifft vor allem für komplexe 
Software-Codecs zu wie etwa 
IMX, DV50 und DV25. Deshalb 
haben wir uns erneut für eine 
Beschleuniger-Hardware ent-
schieden.

Das bringt uns viele Vor-
teile: Wir können beispielsweise 
mit Hilfe ganz normaler Softwa-
re-Updates der DNA-Box relativ 
schnell neue Software-Codecs 
integrieren. Solche Verbesserun-
gen oder Feature-Requests las-
sen sich ohne Hardware-Aus-
tausch realisieren, was für den 
Kunden kostengünstig ist.

Ein weiterer Grund, weshalb 
wir uns für zusätzliche Hardware ent-
schieden haben, ist die Notwendigkeit, 
zahlreiche I/O-Punkte zu integrieren. 
Wir müssen alle physikalischen Vo-
raussetzungen für die Überspielung 
von Standard-Audio und -Video zur 
Verfügung stellen, und das geht nur 
mit zusätzlicher Hardware. Generell 
kann man also sagen: Wir machen uns 
sehr stark frei von der Hardware, 
aber wir sind nicht ganz losgelöst da-
von. Als Hersteller müssen wir für 
unsere Kunden ein optimales Umfeld 
mit optimalen Geräten schaffen. Des-
halb geht es nicht darum, zwangsläufig 
eine rein software-orientierte Lösung 
zu schaffen, sondern die optimale Lö-

sung für den Kunden. Damit fängt al-
les an.

Wie will Avid die Produktlücke 
zwischen Adrenaline und Nitris schlie-
ßen?

Eckert: Es könnte der Ein-
druck einer Produktlücke entstehen, 
aber momentan sehen wir diese nicht. 
Wir beobachten den Markt und es 
gibt Diskussionen In-house und si-
cherlich auch mit vielen Kunden. 
Aber wir denken, dass wir mit der 
HD-Option genau die passende Brü-
cke zwischen Adrenaline und Nitris 
haben. Dennoch hören wir auf den 
Markt, und wenn der Markt noch ein 
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Mathias Eckert ist Geschäftsführer bei 
Avid in Deutschland. Zuvor leitete er 
den von Avid übernommenen News-
room-Spezialisten iNews. Davor war 

Eckert für Sony Deutschland tätig.



Produkt zwischen Adrenaline und 
Nitris wünscht, werden wir darauf 
eingehen.

Wie sieht die Produktstrategie 
für die alte Produktlinie aus? 

Eckert: Wir haben da keine 
Zeitspanne, die Kunden entscheiden 
das. Es gibt viele Kunden, die auf der 
Meridien-Hardware ihre Infrastruktur 
aufgebaut haben, die heute und die 
nächsten Monate und Jahre auch 
noch Meridien kaufen werden und 
denen wir verpflichtet sind. Man muss 
auch unterscheiden zwischen instituti-
onellen Kunden, die über eine gewis-
se Budgetierung verfügen und nicht 
die Flexibilität haben, schnell zu rea-
gieren. Diese Kunden müssen eine 
Infrastruktur vorhalten und sie unter-
liegen gewissen Regularien. Auf der 
anderen Seite gibt es dagegen Kunden, 
die sich relativ schnell für eine neue 
Produktlinie entscheiden können und 
wollen. 
Wir 
werden 
diese 
Entwick-
lung auf 
jeden 
Fall sehr 
sensibel verfolgen und für die Meridi-
en-Produkte den Support, wie auch 
die weitere Entwicklung sicher stellen. 
Zudem werden wir weiterhin neue 
Funktionalität implementieren, so wird 
Meridien künftig auch MXF unterstüt-
zen.

Weshalb hat sich Avid nach ur-
sprünglich gegenteiligen Aussagen dann 
doch dazu entschieden, Symphony 
auch für die 
Macintosh-Platt-
form anzubie-
ten?

Eckert: 
Das geschah auf 
Kundenwunsch, 
vor allem im amerikanischen Markt 
gab es eine starke Nachfrage nach 
Symphony auf Mac, und diesem 
Wunsch haben wir entsprochen. Das 
ist die Flexibilität oder Freiheit, die wir 
bei solchen Dingen haben. Die Auf-

teilung zwischen PC und Mac ist welt-
weit allerdings ganz unterschiedlich, 
Hollywood etwa ist sehr stark Mac-
lastig, während wir europaweit schon 

eine klare Tendenz in 
Richtung PC sehen. Das 
liegt aber mit daran, dass 
der Broadcast-Markt 
stark PC-orientiert ist.

Wird Avid das System 
Xpress Pro auf lange Sicht 

für die Macintosh-Plattform unterstüt-
zen?

Eckert: Wir unterstützen bei-
de Plattformen, also PC und Mac, se-
hen aber gerade in Zentraleuropa den 
Schwerpunkt beim PC. Aber da ver-
halten wir uns ganz neutral: Der Kun-

de bekommt eine Box geliefert, die 
Windows- und Mac-kompatibel ist, 
dann kann er selbst entscheiden, was 

er möchte.

Welchen Stellen-
wert hat das Low-
End-Geschäft um 
Avid Xpress Pro 
für Avid?

Eckert: Der Markt um 
Xpress DV ist sicherlich ein starker 
Wachstumsmarkt, der bei Avid aller-
dings noch nicht den Stellenwert hat 
wie etwa der Composer- oder der 
Broadcast-Markt. Seit wir mit Xpress 
DV den Markt betreten haben, ver-
zeichnen wir von Jahr zu Jahr mindes-
tens eine Umsatzverdoppelung. Aber 
da bestehen auch von der Profitabili-
tät und der Struktur her ganz andere 
Erwartungen, deswegen kann man die-
se Märkte auch nicht vergleichen. Das 
Vertriebs- und Support-Modell ist 
auch ein anderes als im Post-Produc-
tion-Markt. Letztlich kann man sagen: 
Alle drei bis vier Märkte, die Avid be-
arbeitet, sind relativ stark fokussiert 
und jeder kommt von der Priorisie-
rung her auf das, was ihm zusteht.

Ergibt es auf lange Sicht noch 
Sinn für Avid, gegen die Konkurrenz 
der Semiprofi-Produktklasse anzuge-
hen? Oder wird sich Avid langfristig auf 
den Broadcast-, High-End-Bereich und 
das Systemgeschäft, etwa auch im 
News-Bereich konzentrieren?
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»... wenn der Markt noch 
ein Produkt zwischen 
Adrenaline und Nitris 
wünscht, werden wir

darauf eingehen.«

»Wir werden (...) für die 
Meridien-Produkte den 
Support, wie auch die 
weitere Entwicklung

sicher stellen.«



Eckert: Avid hat sich mit der 
DNA-Familie wieder zwei bis drei 

Jahre vor den Wettbewerb gesetzt 
und es gilt das einfache Spiel, das im-
mer gilt: Wer hinterherfährt, der kann 
nicht überholen. Deswegen sind wir 
ganz optimistisch. Wenn wir die Ent-
wicklung weiter so voran treiben 
können, werden wir auch weiter vor-
ne dranbleiben.

Aber welcher Markt spielt für 
Avid denn die wichtigste Rolle? Nach 
außen wirkt es zunehmend so, als sei-
ne das der Broadcast- und High-End-
Bereich, also das Systemgeschäft?

Eckert: Alle Märkte, die Avid 
bearbeitet, sind uns sehr wichtig. Des-

halb haben wir intern die entspre-
chenden Strukturen geschaffen, um 
diese unterschiedlichen Märkte zu be-
dienen. Aber es ist nicht so, dass wir 
mit einem Bauchladen durch die Ge-
gend laufen und unsere Kunden fra-
gen: »Hey, was brauchst du?«

Wir wollen, dass der Kunde 
optimal betreut wird, und da gibt es 

eben je nach Kunde unterschiedliche 
Anforderungen. Bei einem Broadcast-
Kunden sind beispielsweise unsere 
Spezialisten gefragt, um Workflow- 
Analysen zu machen oder um die 
Produkte anderer Anbieter zu integ-
rieren, wenn wir als Generalunter-
nehmer auftreten. Dabei sind wir uns 
bewusst, dass wir eine große und 
neue Verantwortung übernehmen.

Außerdem haben wir natürlich 
auch den Postproduktionsbereich, 
der historisch gesehen sicherlich das 
Baby von Avid ist, und den werden 
wir auch weiterhin hegen und pflegen. 

Derzeit ist der Broadcast-Markt aller-
dings ein sehr lukrativer, das will ich 
überhaupt nicht verneinen, während 
der Postproduktions-Markt in einer 
schwierigeren Situation ist, in der wir 
alle froh sind, wenn dieses Licht am 
Ende des Tunnels, das sich während 
der NAB abgezeichnet hat, auch 
schnell größer wird.

Dennoch hat Avid in der Pro-
duktpalette eine sehr große Bandbrei-
te, angefangen von der Low-Cost-Soft-

ware bis hin zur komplexen Broadcast-
Lösung. Könnte sich das langfristig 
nicht zu einem Problem entwickeln?

Eckert: Eine Firma, die sich 
nicht verändert, die sich nicht den 
Herausforderungen stellt und auf ihre 
Kernkompetenz fokussiert, wird ir-
gendwann nicht mehr überlebensfähig 
sein. Wenn wir der Meinung wären, 
wir könnten von diesen Geschäftsfel-
dern nicht leben, hätten wir uns 
schon längst verändert. Wir machen 
konsequente Kostenanalysen, wir ha-

ben ein sehr stringentes Kosten- und 
Performance-Management auch in 
Forschung und Entwicklung. Außer-
dem profitieren wir von den Synergi-
en, die sich aus unserem Produkt-
portfolio ergeben. Zum Beispiel kön-
nen wir Funktionen, die es bei Adren-
aline gibt, auch bei Xpress Pro einflie-
ßen lassen - das ist ja genau der große 
Vorteil.

Ein schönes Beispiel hierfür ist 
der Hessische Rundfunk, der sich im 
Videojournalistenbereich für Xpress 
Pro entschieden hat. Das hat eine 
sehr starke Diskussion darüber aus-
gelöst, ob man das überhaupt machen 
kann und welche Vorteile sich daraus 
ergeben. Aber für uns ist es wahnsin-
nig wichtig, dem Kunden genau diese 
Möglichkeit zu geben, denn diese Lay-
er in den Produktsegmenten spiegeln 
sich ja gerade bei den Broadcast-Kun-
den. Daher wäre es unklug, diese 
Möglichkeiten nicht zu nutzen und 
dem Kunden diesen Mehrwert nicht 
zu bieten. Das ist so ähnlich wie bei 
einem Puzzle mit vielen definierten 
Parametern. Avid hat die einzelnen 
Teile des Ganzen, das »Big Picture«,  
gut im Blick und unter Kontrolle, wir 
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»Avid hat sich mit der 
DNA-Familie wieder 

zwei bis drei Jahre vor 
den Wettbewerb 

gesetzt.«

»Eine Firma, die sich 
nicht verändert, die 

sich nicht den Heraus-
forderungen stellt und 
auf ihre Kernkompe-
tenz fokussiert, wird

irgendwann nicht mehr 
überlebensfähig sein.«



können damit umgehen. Deswegen 
sind wir mit unserem Produktportfo-
lio ausgesprochen zufrieden. Es 
kommt einfach auf die intelligente 
Vernetzung an. Das ist eine der Stär-
ken von Avid und der Grund dafür, 
warum Avid da ist, wo wir heute sind.

In welcher Richtung wird sich 
Avid in den kommenden Jahren weiter 
entwickeln, in welchen Bereichen se-
hen Sie das größte Marktpotenzial?

Eckert: Das ist eine wichtige 
Frage, mit der wir uns stark beschäfti-
gen. Fangen wir an mit den Marktseg-
menten: Ein Markt, den wir bedienen, 
ist der semiprofessionelle Consumer-
Markt. Ich möchte nicht ausschließen, 
dass wir eine noch günstigere Variante 
von Xpress Pro bekommen werden, 
mit der wir auch den reinen Consu-
mer-Markt bearbeiten können.

Im Postproduction-Markt wer-
den wir uns weiter stabilisieren und 
langsam ausbauen. Wir wissen alle, 
dass dieser Markt derzeit nicht mit 
großem Wachstum gesegnet ist. Aber 
wir bei Avid konnten uns stabilisieren. 
Sicherlich hilft uns hierbei die DNA-
Familie. Gerade Adrenaline ist in die-
sen schwierigen Bereichen dabei, ei-
nen positiven Trend zu begründen.

Parallel dazu haben wir den 
High-End-Markt und dort fällt es uns 
sicherlich noch leichter als im Adren-
aline-Bereich, unser Marktsegment 
auszubauen. Wir sind hier keine 
Newcomer, aber auch noch nicht so 

etabliert, wie vielleicht andere Wett-
bewerber, die uns durch ihre Manage-
ment-Fehler die Tür geöffnet haben. 
Durch unser Commitment, den kom-
pletten Workflow zu implementieren, 
haben wir ein Alleinstellungsmerkmal, 

das uns im Moment sehr stark 
hilft, auch in diesem Marktseg-
ment schöne Erfolge zu fei-
ern.
Was den momentan erfolg-
reichsten Umsatzbereich und 
die langfristige Strategie des 
Konzerns angeht, so ist der 
Broadcast-Markt zu nennen. 
Gerade haben wir bei NBC 
einen 7-Millionen-Dollar-Auf-
trag gewonnen und damit zwei 
der drei großen US-Networks 
als große Kunden. Der Broad-
cast-Markt ist also ein zentra-
ler Markt für Avid, und zur 
NAB2004 werden wir etliches 
zum Thema »Next Generati-
on Newsroom« zeigen. Das 
wird sehr spannend und wird 
auch viele Nöte der Broad-
caster und der Anwender ab-
decken: Etwa mehr vernetzte 
Systeme, mehr Integration 
von Rechteverwaltung, Lizen-
zierung und einiges, das weit 
darüber hinaus geht, all diese 
Dinge, mit denen wir uns im 
Moment sehr beschäftigen. 
Unsere Entwicklung wird im 
Moment sehr stark in diese 
Richtung gelenkt und wir sind 
sehr zuversichtlich, dass wir 

auf der NAB2004 Visionen bieten 
können.
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Mathias Eckert vor dem Firmensitz
der Avid Technology GmbH in

Hallbergmoos bei München.


