
Markt&Technik: SVS-Vistek hat
vor kurzem in einen Reinraum
der Luftreinheitsklasse 4 inves-
tiert. Was sind die Beweggründe
dafür?
Andreas Schaarschmidt: Hochauf-
lösende Bildsensoren digitaler In-
dustriekameras haben immer klei-
nere Bildpunkte und sind daher ex-
trem empfindlich gegenüber Ver-
schmutzung durch Fremdpartikel.
Unsere Fertigungs-Prozesse, die
nun auch im Reinraum durchge-
führt werden können, sichern eine
gleichbleibend hohe, Partikel-freie
Qualität. Dank der Reinraumtech-
nik stellen wir unseren Kunden ei-
ne saubere Kombination aus SVS-
Vistek-Kamera und Optik bereit, die
zur Applikation des Kunden passt.
Dies ist ein weiteres Service-Merk-
mal des Unternehmens. Das Objek-
tiv bieten wir dabei nach eingehen-
der Beratung aus unserem Kompo-
nentenvertriebs-Sortiment an.

Ist SVS-Vistek als Hersteller und
Distributor zugleich tätig?
Walter Denk: Ja, und noch mehr.
Das Unternehmen hat langjährige
Erfahrung als Distributor von Bild-
verarbeitungskomponenten. Als
Hersteller von Kameras können wir
dieses Geschäftsfeld sogar noch
stärken, weil die verfügbaren Kom-
ponenten oft mit der Aufgabe des
Kunden in Zusammenhang ge-
bracht werden können. Somit bie-
ten wir dem Kunden deutlich mehr
als nur eine Kamera aus unserem
Hause, nämlich einen abgestimm-
ten Komponentenmix aus einer
Quelle. Die Kunden integrieren das
Ganze dann in ihre Maschine oder
Anlage. In vielen Fällen modifizie-
ren wir auch unsere Standardkame-
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ras, damit sie den Anforderungen
spezieller Applikationen noch bes-
ser gerecht werden.

Wir haben gute Partnerschaften
mit vielen bedeutenden Herstellern
von Objektiven oder Beleuchtun-
gen. Seit vielen Jahren vertreiben
wir die Software-Bibliotheken und
Framegrabber des Herstellers Eure-
sys. Es ist somit auch möglich, al-
les zusammen als Lösungspaket zu
erwerben, einschließlich entspre-
chender Dienstleistungen.

Die klassische harte Aufteilung
zwischen Hersteller, Distributor
und Systemintegrator sollte man in
unserer Branche mit vielen Graustu-
fen sehen. Die Übergänge sind flie-
ßend, was wir mit unseren Kunden
aber auch völlig offen besprechen.
Das Geschäfts-Setup ist für den Er-
folg mit dem Kunden entscheidend.

Welche Fertigungsschritte führt
SVS-Vistek selbst aus?
Denk: Neben der Entwicklung fin-
det die Endmontage und Endprü-

fung der Kameras hier im Haus
statt. An externe Dienstleister ver-
geben haben wir die Leiterplatten-
fertigung und -bestückung. Wir
können aber guten Gewissens von
Kameras »Made in Germany« oder
sogar »Made in Bavaria« reden, weil
alle Dienstleister im Abstand von 25
km Luftlinie um unsere Firmenzen-
trale angesiedelt sind.

In Deutschland zu fertigen, hat
sich für uns als sehr effektiv erwie-
sen. Auch hierzulande lassen sich
preiswerte Fertigungs-Dienstleis-
tungen einkaufen – im ursprüngli-
chen Sinne von »ihren Preis wert«.
Ich sehe unter Gewinngesichts-
punkten in Deutschland keine
Standortprobleme. Eine produzie-
rende Maschine, etwa ein Bestü-
ckungsautomat, kostet in Osteuro-
pa oder China pro Laufzeit-Einheit
annähernd genauso viel wie in
Deutschland. Aspekte wie Ge-
schäftsreisen, Nachbesserungen,
Rückrufe, Trainings oder Probleme
durch unterschiedliche Kommuni-
kationskulturen machen sich ja
auch finanziell bemerkbar. Zudem
kosten Bauelemente in Asien nicht
weniger als hierzulande. Kosten-
günstiger sind Standorte in Osteu-
ropa oder Asien nur, wenn es um
besonders hohe Stückzahlen geht,
also sozusagen um Massenware,
oder um viel Handarbeit.

Erfreulicherweise findet in der
Wirtschaft ein Umdenkprozess
statt: Viele Kunden, die Produkte
aus bestimmten Ländern einsetzen,
hatten und haben mit Support-Pro-
blemen zu kämpfen. Wenn es um
technische Investitionsgüter geht,
bevorzugen sie daher Unternehmen
wie SVS-Vistek, bei denen sie den
gewünschten Support bekommen
und sich direkt an kompetente An-
sprechpartner wenden können.

Entwickelt SVS-Vistek seine Ka-
meras komplett selbst?
Schaarschmidt: Ja. SVS-Vistek ist
zur richtigen Zeit in die Entwick-
lung ausschließlich digitaler Kame-
ras eingestiegen. Wir zählen uns so-
gar zu den Pionieren im Umgang
mit dem GigE-Vision-Protokoll. Ab
1999 sind wir zunächst mit Came-
raLink-Geräten und etwa vier Jah-
re später mit GigE-Vision-Modellen
auf den Markt gekommen.

Der Umstieg von Analog auf Di-
gital ist vielen etablierten Kamera-
herstellern schwergefallen: Im Ana-
logzeitalter hat die Hardware-Ent-
wicklung etwa 90 Prozent der En-
gineering-Kapazitäten beansprucht,
jetzt sind es nur noch 40 bis 50 Pro-
zent. Zudem muss, wer digitale Ka-
meratechnik anbieten will, FPGAs
programmieren, Firmware schrei-
ben und ein Software Development
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Kit bereitstellen – Aufgaben, die
Fähigkeiten voraussetzen, mit de-
nen sich reine Analoghersteller
beim Übergang auf Digital schwer-
tun.

Inwieweit spürt SVS-Vistek die
derzeitige Wirtschaftskrise?
Denk: Wir sind von der Krise weit-
gehend verschont geblieben. Un-
sere Umsatzzahlen stagnieren
zwar, aber von einem Einbruch
wie bei vielen anderen Bildverar-
beitungstechnik-Herstellern kann
bei uns nicht die Rede sein. Für
die kommenden zwölf Monate er-
warten wir ein moderates Wachs-
tum. Zugute kommen uns derzeit
auch unsere neuesten Produkte:
die Kameras der Serie »SVCam-
ECO«. Sie sind besonders kompakt
und vor allem wirtschaftlich sehr
interessant, so dass sie in der Kri-
se besonders gefragt sind, weil vie-
le Kunden jetzt Kosten einsparen
und ihre Konzepte und Strategien
überdenken müssen.

Obwohl die Stimmung bei un-
seren Kunden nicht gerade rosig
ist und viele von ihnen Kurzar-
beit eingeführt haben, arbeiten 
die Entwicklungsabteilungen auf
Hochtouren. Interessanterweise
sind die Maschinenhersteller in
punkto Anfragen wieder recht re-
ge; vielleicht löst sich der Stau ja
im Laufe des Herbstes auf.

Hat sich Ihre Strategie infolge
der Krise geändert?
Denk: Wir mussten unsere Strate-
gie nicht ändern, weil wir schon
vorher unsere Produkte und inter-
nen Prozesse optimiert haben. Vor
kurzem haben wir eine koreani-
sche Kollegin eingestellt, die sich

um die asiatischen Kontakte küm-
mert und mehrere auch asiatische
Sprachen spricht – dies könnte
durchaus als Reaktion auf die Kri-
se gesehen werden.

Viele Hersteller von Industrieka-
meras steigen derzeit in neue
Anwendungsfelder ein. Welche
Strategie verfolgt SVS-Vistek?
Schaarschmidt: Schon vor gut drei
Jahren sind wir in den Markt für
Verkehrstechnik eingestiegen, vor
eineinhalb Jahren dann in den für
Medizintechnik. Unsere Produkte
sind mittlerweile auch abseits der
klassischen Qualitätssicherung im
Produktionsprozess gefragt. Ein
ganz neuer Markt ist für uns die
Videokonferenztechnik – hier ha-
ben wie vor kurzem einen Initial-
auftrag bekommen. Ob sich da-
raus aber ein echter Marktanstoß
entwickelt, ist noch nicht sicher.

Steigt SVS-Vistek auch in die Si-
cherheitsbranche ein?
Denk: Die Sicherheits- und Über-
wachungstechnik ist ein Markt
mit eigenen Gesetzen. Bisher ge-
hen wir vorsichtig vor, weil man
sich dort als kleineres Unterneh-
men mit den Geschäftsmodellen,
die für die industrielle Bildverar-
beitung sinnvoll sind, nur schwer
bewegen kann. Dies heißt aber
nicht, dass wir den Markt nicht
beobachten würden. Er ist ein Zu-
kunftsmarkt, der sich mittlerwei-
le auf Gigabit-Ethernet-Technik
hin entwickelt. Immerhin bieten
unsere Kameras Merkmale, die sie
für High-End-Anwendungen wie
Detailerkennung oder Objektsi-
cherung prädestinieren: gute Sig-
nal-Rausch-Abstände auch unter

schlechten Aufnahmebedingun-
gen oder hohe Auflösung.

Die Kameras der Serie »SVCam-
HR« sind mit Auflösungen bis 16
Megapixel erhältlich. Für wel-
che Anwendungen sind so hohe
Auflösungen überhaupt nötig?
Schaarschmidt: Unsere 16-Mega-
pixel-Kameras eignen sich für An-
wendungen wie die Inspektion
von Solarzellen-Wafern, bei denen
es darum geht, winzige Details
wie etwa Einschlüsse zu erken-
nen. Die Geräte bieten die kleins-
ten Industriekamera-Gehäuse ge-
messen an der Auflösung des Sen-
sors.

Bei einer derart hohen Auflö-
sung produzieren die Kameras
riesige Datenmengen. Lassen die
sich überhaupt in angemessener
Geschwindigkeit übertragen
und verarbeiten?
Schaarschmidt: Um die Datenflut
aus den »SVCam-HR«-Kameras zu
bekommen und den Durchsatz
der mit ihnen ausgestatteten In-
spektionssysteme zu erhöhen,
werden einige Modelle mit zwei
parallelen Gigabit-Ethernet-Ver-
bindungen ausgestattet. Wir ha-
ben übrigens aktuell im Standar-
disierungsgremium für GigE Visi-
on die Initiative für Dual-Channel-
Gigabit-Ethernet ergriffen.

Welche Trends sehen Sie in der
industriellen Bildverarbeitung?
Schaarschmidt: Die Kunden be-
kommen immer höhere Qualität
und Geschwindigkeit zum selben
Preis. Die Bildsensoren werden
besser, aber keineswegs teurer –
man erhält also mehr Produkt fürs

Geld. Gerade in Krisenzeiten, aber
nicht nur, achten die Kunden auf
die Effizienz der eingesetzten Pro-
dukte: Sie versuchen, eine Über-
dimensionierung ihrer Bildverar-
beitungstechnik zu vermeiden
und sie präziser an ihre Applika-
tionen anzupassen. Als großen
Trend sehen wir auch GigE Vision
– hier steckt noch viel Potenzial.

SVS-Vistek sieht sich als Pionier
der GigE-Vision-Technik. Was
steckt dahinter?
Denk: SVS-Vistek hat GigE Vision
von Anfang an als Schlüsseltech-
nik der Zukunft erkannt. Wir wa-
ren daher auch schon frühzeitig
im entsprechenden Standardisie-
rungsgremium der AIA (Automa-
ted Imaging Association) vertre-
ten. Gegenüber anderen Schnitt-
stellen-Standards hat die Gigabit-
Ethernet-Technik ja gravierende
Vorteile: Sie ist bewährt, kosten-
günstig und in praktisch jedem PC
vorhanden. Zudem beträgt die Ka-
bellänge immerhin 100 m – beim
CameraLink-Standard, den wir in
unseren Kameras ebenfalls an-
wenden, sind es nur 10 m.

Wie stark wollen Sie in den
kommenden Jahren wachsen?
Denk: Wir betrachten Kundenzu-
friedenheit, Nachhaltigkeit, Lang-
fristigkeit und soziale Verantwor-
tung als unsere primären Ziele.
Unser Wachstum erreichen wir
dadurch, dass wir diese Grundsät-
ze so gut wie möglich umsetzen.
Zahlenmäßige Wachstumsziele
formulieren wir daher ganz be-
wusst nicht.

Das Interview führte 
Andreas Knoll




