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Interview: Alain Polgar zur Situation bei Pinnacle

Cut back bei Pinnacle?

Jahrelang hatte Pinnacle einen aggressiven Wachstumskurs verfolgt, Unterneh-

men nach Unternehmen geschluckt und durch klare Ansagen von sich reden ge-

macht. So sah Firmenchef Mark Sanders das Unternehmen in einem Interview

mit film-tv-video.de 2001|auf dem Sprung zur Marktfiihrerschaft in der Broad-

cast-Branche. Sanders wurde im Jahr 2002 von J. Kim Fennel abgel6st, der schon

nach einem Jahr wieder gehen musste. Im Marz 2004 hat Patti Hart die Fiihrung

des Unternehmens libernommen und setzte schmerzhafte Einschnitte um: Per-

sonal wurde ab-, die Unternehmensstruktur umgebaut. Dadurch entstanden na-

tiirlich Unruhe und Geriichte im Markt. Dariiber sprach film-tv-video.de mit Alain

Polgar, dem Director Sales EMEA Broadcast & Professional des Unternehmens.
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7 Pinnacle hat in den vergange-
e nen Monaten Mitarbeiter
entlassen und sich aus gro-

Beren Broadcast-Projekten zuriick
gezogen. Das hat die Geriichtekii-
che massiv angeheizt. Teilweise
wird Pinnacle als Ubernahmekandi-
dat gehandelt, teilweise wird speku-
liert, dass sich Pinnacle aus dem
Broadcast-Bereich zuriickziehen
werde. Was sagen Sie dazu?

Alain Polgar: Tatsache ist,
dass das Management in den USA
eine Reduzierung des Personals
veranlasst hat. Tatsache ist aber
auch, dass von diesen Kiirzungen
Deutschland deutlich geringer be-
troffen ist, als andere Niederlassun-
gen. Hier sprechen die Erfolge ein-
fach fiir sich: Unser Umsatz im eu-
ropaischen Broadcast-Bereich ist in
den letzten zwei Jahren um unge-
fahr 20 % pro Jahr gewachsen und
Pinnacle Systems ist hier heute in
einer wesentlich stirkeren Wettbe-
werbsposition als friiher. Allerdings
miissen wir diese Erfolge auch ex-
tern besser kommunizieren.

Der von |hnen angespro-
chene Riickzug aus dem Projekt
beim kanadischen Sender GTN hat-
te andere Griinde. Hier haben wir
im Projektverlauf feststellen mis-
sen, dass die sehr individuellen An-
forderungen von GTN sich lang-
fristig nicht mit unserer Produkt-
strategie vereinen lassen. Dariiber
haben wir mit unserem Kunden of-
fen gesprochen und uns einver-
nehmlich aus dem Projekt zuriick-
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gezogen. Diese Offenheit hat sich
auf unsere Zusammenarbeit mit
GTN eher positiv ausgewirkt und
GTN kauft weiterhin Server und
Grafiksysteme bei uns.
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Fir Europa gilt: Alle Projek-
te, die wir gewonnen haben, sind
sowohl fiir unsere Kunden als auch
fir Pinnacle Systems erfolgreich
verlaufen und wurden in realisti-
schen Zeiten durchgefiihrt. Dabei
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wurden von uns neben der Liefe-
rung von Produkten und L6sungen
auch Projektmanagement und Sup-
port geleistet. Pinnacle Systems ist
weltweit ein wichtiger Anbieter im
Bereich von Medientechnologien,
unsere Urspriinge liegen im Broad-
cast-Bereich.

Mit den Produktlinien Vortex

und Palladium, aber auch mit

Broadcast-Installationen wie
bei RTL und AZ Media hat Pinnacle
die bandlose Produktion aufgegrif-
fen und hat bei diesen Projekten
eine wichtige Rolle gespielt. Wird
Pinnacle das Projektgeschift weiter-
hin betreiben?

Alain Polgar: In der Tat
hat unsere starke Stellung bei der
Realisierung digitaler, bandloser
Workflows dazu gefiihrt, dass wir
allein in Deutschland in den vergan-
genen |8 Monaten ungefahr |5 sol-
cher Projekte gewonnen und in Be-
trieb genommen haben.

Hierbei arbeiten wir in
Deutschland mit etablierten Unter-
nehmen und Handlern zusammen,
die unsere Partner sind. Mit ihnen
gemeinsam haben wir integrierte



Losungen wie die Vortex-News-
room-Systeme bei RTL Nord, N24
oder RMTYV realisiert. Gleichzeitig
haben wir mit ihnen aber auch Li-
quid-NLEs in Netzwerke eingebun-
den: beim SWR an SGI-Server, so-
wie bei RTL und n-tv an Data-Di-
rect-Systeme.

Kernstrategie ist es, unsere
Losungen fiir Graphics, Editing,
Playout und News mit derartigen
Projekten weiter im Markt zu etab-
lieren. Ich bin aber liberzeugt da-
von, dass es fiir groBe, komplexe
Losungen einer Partnerschaft mit
groBen IT-Firmen wie SGI oder
IBM bedarf. Ein bandloses Produkti-
onssystem ist mehr als die Ver-
kniipfung von NLEs mit Storage
und I/Os. Die Kunden wollen eine
Integration mit unterschiedlichen
Archiv-, MAM-, Traffic- und News-
room-Systemen — das aber ist nicht
unser Kerngeschift, sondern das
der Systemintegratoren. (Anmer-
kung der Redaktion: MAM = Media
und Asset Management.)

Ein Beispiel zur lllustration:
Vor wenigen Wochen hat der siid-
afrikanische Sender MNET, unser
erster Server-Kunde weltweit, sei-
ne 1994 in Betrieb genommenen
Playout-Server durch unsere neu-
este MediaStream-Generation er-
setzt. In nur 10 Jahren ist man hier
in mehreren Schritten von 4-GB-
auf die neuesten 400-GB-Festplat-
ten gegangen. Weil fiir die bandlose
Produktion die bestehende SDI-Inf-
rastruktur abgeldst wird, stieg der
Anteil von Storage- und Netzwerk-
komponenten am Projektvolumen.
Sie alle miissen iiber Jahre gepflegt,
gewartet und stetig erweitert wer-
den. Wir denken, dass diese Aufga-
be ein IT-Hersteller besser erfiillen
kann und konzentrieren uns daher
auf die eigentlichen Videokompo-
nenten in diesen Projekten.

Was wird sich konkret bei
® den Produkten und bei der
Positionierung des Unter-
nehmens im Broadcast-Markt an-
dern?

Alain Polgar: Pinnacle war
und bleibt ein |dsungsorientiertes
Unternehmen, das seine Kunden
anforderungsgerecht mit Video-

technik und Services unterstiitzt.
Wir werden immer mehr HD se-
hen und erwarten einen wachsen-
den Bedarf fiir funktionelle Kombi-
nationen zwischen den einzelnen
Produktbereichen.

7 In Europa wird Pinnacle eher
e 2ls Consumer-Anbieter und
weniger als groBer Broad-

cast-Player wahrgenommen. Was
sieht denn die Unternehmensleitung
als Kernkompetenz des Pinnacle-
Geschifts an und wie wird sich das
in der kinftigen Ausrichtung wider-
spiegeln?

Alain Polgar: Unsere
Kernkompetenz ist die Entwicklung
digitaler Video- und Audio-L6sun-
gen. Das ist weitgehend unabhingig
von den Kundengruppen. Es
stimmt, dass wir
60 % unserer
weltweiten Um-
sitze mit Con-
sumer-Produk-
ten machen, al-
lerdings sind die
Margen im
Broadcast-Be-
reich naturge-
maB hoher.
Deshalb hat Pin-
nacle Systems
derzeit ein fast
perfekt ausge-
wogenes Pro-
duktportfolio
und 50 % der
Mitarbeiter ar-
beiten im
Broadcast-Be-
reich. Diese
Ausgewogenheit
wird von uns als
grofBe Stirke ge-
sehen.

Ich den-
ke, dass wir besonders in Deutsch-
land in der Wahrnehmung als Glo-
bal Player fiir Broadcast-Technolo-
gie einige spiirbare Fortschritte ge-
macht haben. Dies liegt sicherlich in
den Erfolgen bei Sendern und Stu-
dios begriindet. Und nicht zu ver-
gessen: Mit dem Software-Bereich
fur Liquid in Miinchen haben wir ein
wichtiges Broadcast-Entwicklungs-
zentrum vor Ort.

Pinnacle-CEO Patti Hart
sieht es »als eine vordring-
liche Aufgabe, die unbestreit-
baren Synergien zwischen
den Unternehmensberei-
chen weiter zu férdern.«
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7 Pinnacle tut sich seit jeher
e schwer damit, eine klare Li-
nie zu finden, wie man Con-

sumer- und Broadcast-Produkte
unter einem Dach anbieten will:
Diese beiden Produktbereiche
werden nicht wirklich getrennt ge-
halten, aber es gibt auch keine ech-
ten Synergien zwischen den Famili-
en. Wie wird sich das kiinftig an-
dern?

Alain Polgar: Unsere
neue CEO Patti Hart und das ge-
samte Management sehen es als
eine vordringliche Aufgabe, die un-
bestreitbaren Synergien zwischen
den Unternehmensbereichen wei-
ter zu fordern. Das gilt fiir alle Ebe-
nen.

Technisch sieht man erste
Erfolge an der Version 6.0 unserer
NLE-Software Li-
quid. Die neue
SmartEdit-Funktion
ermoglicht es uns,
MPEG-IBP genauso
zu editieren wie
MPEG I-Frame-
only oder DV. Ur-
spriinglich wurde
diese Technologie
jedoch fiir die
DC2000 Consu-
mer-Produkte ent-
wickelt.

Aber auch in
der Organisation
gilt es, Synergien zu
heben. So haben
wir die drei bisher
sehr eigenstiandigen
Vertriebsregionen
in Siid-, Nord- und
Zentral-Europa un-
ter eine zentrale
Leitung gestellt.

Zudem wur-
de nun erstmals in
der Unternehmensgeschichte das
Marketing personell und strukturell
im Top-Management verankert.
Hierdurch sollen die gemeinsamen
Starken, Qualitaten und Werte des
Unternehmens betont werden, we-
niger die Unterschiede in den Be-
reichen. Ich erwarte mir hiervon
sehr positive Impulse fiir eine Star-
kung der Marke Pinnacle Systems.

>>

Seite 2 von 3



7 Einige Pinnacle-Kunden be-
e firchten, dass aufgrund der
Entlassungen in Zukunft An-

sprechpartner fehlen — gerade auch
im Support. Was kann Pinnacle
dem entgegen setzen, wird es wei-
tere Anderungen in der Vertriebs-,
Verkaufs- und Service-Struktur ge-
ben?

Alain Polgar: Ich muss die
Angste meiner Kunden akzeptieren,
aber diese decken sich nicht mit
den Fakten. Es ist eines unserer
strategischen Ziele, die Qualitit von
Produkten und Support weiter zu
verbessern. Auf diesem Weg haben
wir bereits eine gute Strecke zu-
riickgelegt, aber wir wollen mehr.

Deshalb haben wir in den
letzten Monaten die Personalstirke
unserer Support-Organisation in
Europa und in Deutschland sogar
erhéht. Wir haben ein neues Sys-
tem in Betrieb genommen, das
durch eine Vernetzung der europii-
schen Standorte eine bessere Er-
reichbarkeit ermoglicht. Es gibt zu-
dem Planungen fiir die Implemen-
tierung eines sehr leistungsfahigen

Alain Polgar, Director Sales

EMEA Broadcast & Professio-

nal bei Pinnacle, blickt positiv
in die Zukunft.

Systems fiir Kundeninformationen
und Support. Innovative Technolo-
gien und komplexe Lésungen sind
auf einen guten Support angewie-

sen. Wer werden hier alles tun, um
die hohen Erwartungen unserer
Kunden und Partner auch kiinftig
erfiillen zu kénnen.

Was sind Pinnacles konkrete
Ziele im deutschen und eu-
ropaischen Markt fiir 2005?

Alain Polgar: Unser Ziel
ist es, verstirkt organisch, also lber
die eigene Entwicklung und nicht
Uber Akquisitionen zu wachsen und
unsere Marktanteile weiter aus zu
bauen.

Bei den Zukunftsthemen
HD und digitale Workflows sind
wir sehr gut positioniert. Hier gilt
es, unsere Anwenderbasis mit neu-
en Schlisselkunden aus zu bauen
und unser Produkt-Portfolio in
Deutschland zu erweitern.

Betrachtet man Gesamteu-
ropa, so gibt es hier einige Regio-
nen, in die wir als Wachstumsmark-
te verstarkt investieren und wo wir
ein dhnlich gutes Partner- und
Handlernetz wie in
Deutschland aufbauen
wollen.
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