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Messen: Grol3 oder klein?

Am 08.11. zog es das Fachpublikum der professionellen Fim- und Fernsehbranche zum ZDF nach Mainz.

Dort fand in den Konferenzraumen des Sendezentrums der bisher groBte Rhein-MAIN-EVENT statt.

Anlasslich der Veranstaltung sprach Ruodlieb Neubauer mit TELTEC-Geschaftsfiihrer Ralf P. Pfeffer

und Vertriebsleiter Michael Schneider Uber die Entwicklung der Branche.

Der Rhein-MAIN-EVENT, die Haupt-Veranstaltung
der Branche in dieser Gegend — wie der Name auch
sagt — hat sich zwischenzeitlich zu einer kleinen, aber
feinen regionalen Fachmesse fir professionelle Broad-
cast- und Medientechnik gemausert. Sie wurde von
TELTEC in diesem Jahr in Kooperation mit der Neto-
rium GmbH aus Wiesbaden prasentiert.

Michael Schneider: »Es gibt sicheriich Leute, die
zur IBC fahren, um sich umfassend zu informieren und
Trends zu beobachten. Das macht auch Sinn. Wenn es
allerdings um die Details geht, wenn die spezifischen
Probleme gelost werden miussen, sucht man einen
regionalen Ansprechpartner.« Natirlich zeige man eine
im Verhdltnis zur BC stirker fokussierte Bandbreite,
allerdings mit der Moglichkeit, sich mit den Produkten
naher zu beschdftigen. »Fir viele Kunden ist die
Anreise nach Amsterdam mit hohem Aufwand verbun-
den. Hotelkosten bis zu 450 Euro pro Macht, Park-
platzschwierigkeiten, auch die eingesetzte Zeit ist nicht
zu vernachlassigen.« Zudem sind speziell bei der IBC
die Informationen zu den Produkten bereits seit kurz
nach der NAB bekannt — nach Amsterdam kommen
die Gerate dann funktionsfahig. =Beides hat seine
Berechtigung, aber ein Hands-On im Umkreis von etwa
100 bis 200 km vor der Haustur nehmen die Kunden
gerne an. Viele gehen nur noch gezielt auf Veranstal-
tungen, wenn sie tatsdchlich Bedarf haben. Langere
Reisen ber weite Entfernungen konnen sich die Leute
in der heutigen kurzlebigen Zeit vom Terminplan her
einfach nicht mehr leisten «

Im Gegensatz zu den Roadshows der Hersteller
setzt TELTEC auf den Anbieter-ibergreifenden Uber-
blick fur Kunden, die sich spezifisch fiir bestimmte
Themen interessieren. Uber 25 namhafte Hersteller
zeigten ihr neuestes Produktions- und Postproduktions-
Equipment und ganze Bearbeitungs-Workflows. Ralf P.
Pfeffer: Wir haben in den letzten drei Jahren festge-
stellt, dass die Form unserer Hausmessen sehr gut
ankommt — Hersteller wie Sony, Panasonic und JVC
stehen sich in einem Raum gegeniber. Der Kunde
kann also, wenn er etwas ber die Konkurrenz erzahit
bekommt, bei dieser sofort nachfragen.« Mehr als 250
Besucher sind ein gutes Indiz dafiir, dass eine lokale
Messe dieser Art ginen vorhandenen Bedarf bedient. In
zahlreichen Fachvortragen wurden Neuigkeiten zu den
Themen Sony XDCAM EX, Digital Signage, Omneon
Server, Kodierverfahren Panasonic AVC HD, AVC Intra,
Proxsys Ardis DDP 1SCSI Zentralspeicher, Transcoding
und Canon SD- und HD-Objektive vorgetragen.

Ralf P. Pfeffer: »Wir sind auch bei Roadshows Mit-
veranstallter. Dort erkennen wir immer wieder, dass die
Kunden nicht mehr eine so ausgepragte Markentreue
wie friiher an den Tag legen. Bergits jetzt und noch
viel mehr in der Zukunft wollen sie ein Markengerit
kaufen. Aber welche Marke das ist, entscheidet sich in
der Beratung.« Laut Michael Schneider lernt der Markt
mittlerweile wieder die Vorteile von autorisierten Hand-
lern gegeniber virtuellen Kistenschiebern im Internet
zu schatzen. Denn oft kinnen die Billigst-Anbieter im
Metz das spezifische Produkt gar nicht liefern und

arbeiten bewusst mit dem Spiel zwischen Preisverfall
und Lieferzeit. Schneider: »Es gibt tatsdchlich einen
Umdenkprozess. Die Kunden kommen darauf, dass
nicht jeder gesparte Euro tatséchlich ein nicht zu zah-
lender Euro ist.«

Ralf P. Pfeffer; =So wie sich in den letzten 15 Jah-
ren eine Zulieferindustrie 2u den Fernsehsendern gebil-
det hat, hat sich auch die Nachfrageseite verdandert
Wir kommen eigentlich aus dem technischen Service
und haben sehr bald gesehen, wie der Markt sich
dreht. Man muss heute als Handler den Kunden unab-
hangig von einzelnen Herstellern praktisch alle rele-
vanten Produkte anbieten. Als die TELTEC vor 15 Jah
ren gegriindet wurde, war es z.B. relativ einfach, einen
Monitor zu kaufen: Barco oder Sony. Heute ist da weit-
aus mehr Beratung ndtig: In welcher Ebene arbeitet
der Kunde, wem liefert er zu, was braucht er.

Flr TELTEC war es sehr wichtig, mit Tobias
Schwahn jemanden vom ZDF zu bekommen, der mit
seinem Vortrag »HDTV — Standortbestimmung und die
Position des ZDF= wichtige Botschaften nicht nur fiir
den Medienstandort Rhein-Main verkindete. »Wir
brauchen jemanden, der uns mal sagt, wo es hingeht
Denn unsere Kunden im Kamerabereich und in der
Postproduktion missen bestimmten Auftraggebern
zuliefern, Da muss man wissen, welche Formatent-
scheidung dort im Wesentlichen getroffen wurde. Und
das mussen wir als Handler auch bedienen,« meint
Ralf P. Pfeffer. Man konnte z.B. hdren, dass das Gre-
mium der EBU sich fiir 720p/50 in 4:2:2 entschieden
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