GERALD P. QUINDLEN

Logitech: Der 49-jahrige Gerald P. Quindlen, genannt Jerry, wurde Anfang Jahr
zum VR-Prasidenten und CEO von Logitech ernannt, nachdem er wahrend zwei Jah-
ren fUr das Marketing zustandig war. Das schweizerisch-amerikanische Unterneh-
men, welches den GfM-Marketingpreis 2008 gewinnt, ist der weltweit grosste
Hersteller von Computermausen, hat Niederlassungen in uber 100 Landern und
konnte wahrend neun aufeinanderfolgenden Jahren jeweils ein zweistelliges

Wachstum verzeichnen.
Text: Matthias Ackeret Bilder: Logitech

Mister Quindlen, Gratulation zum GfM-Marketing-Award 2008.
Was bedeutet lhnen diese Auszeichnung?

“Esist mir eine Ehre, diese Auszeichnung im Namen von
Logitech entgegenzunehmen. Wir nehmen das Marke-
ting sehr ernst — das ist eine Funktion, die auf der ober-
sten Ebene des Unternehmens wahrgenommen wird.
Es ist wundervoll, dass wir Anerkennung finden fiir das,
was wir in diesem Bereich erreicht haben. Und das erst
noch im Land, wo Logitech seine Wurzeln hat.”

Sie waren wahrend zwei Jahren auch Marketingchef von
Logitech. Welches ist die Marketing-Strategie lhres Unterneh-
mens?

“Ich wurde als Senior Vice President fiir den weltweiten
Verkauf und das Marketing angestellt. Unsere Strategie
ist nicht sehr kompliziert. Normalerweise lanciert un-
ser Unternehmen pro Jahr iiber 100 neue Produkte. Die
Herausforderung besteht also darin, iiber die verschie-
denen Produkte und Produktkategorien hinweg den
richtigen Marketingfokus zu finden, um den Verkauf
zu unterstiitzen. Wir miissen die Schliisseltrends erken-
nen, die unsere Industrie vorantreiben. Im Moment sind
das: der Aufstieg der digitalen Heimausriis-tung (da ist
Logitech mit seiner ‘Harmony’-Fernbedienungsfamilie
dabei); der Aufstieg von Notebook-PCs als gefragteste
Computer (deshalb bieten wir ein ganzes Sortiment
von Notebook-Accessoires an) und die Ausbreitung der
Kommunikation iiber das Internet (ein Trend, der unser
Webcam-Geschift vorantreibt).

Insgesamt nutzen wir einen Mix aus verschiedenen
Marketing-Disziplinen, von Verkaufskanal-Marketing
iiber Druck-, Plakat- und Online-Werbung bis zum Di-
rect Marketing in Web und PR. Wir mischen das alles

mit neuen Techniken, 6fters online. Wir konzentrieren
uns auf den Kunden und wollen wissen, was der Kun-
de von unserem Marketing erwartet. In den letzten paar
Monaten haben wir innerhalb von Logitech eine Kultur
geschaffen, die darauf abzielt, unsere Kunden so sehr
zufriedenzustellen wie moglich. Wir wollen sicherstel-
len, dass es jedes Mal ein positives Erlebnis ist, wenn
ein Kunde in Kontakt mit einem Logitech-Mitarbei-
ter, einer Website, einem Produkt oder einem Katalog
kommt. Wir setzen derzeit einen anerkannten Prozess in
Betrieb, um dieses Erlebnis zu messen —den Net Promo-
ter Score (NPS). Wir wollen wissen, ob unsere Kunden
gliicklich sind, und wir werden Anderungen vornehmen,
wenn wir feststellen, dass sie nicht zufrieden sind.”

Wie viel Swissness gibt es bei Logitech noch?

“Die Schweiz ist ein wichtiger Teil von Logitech, und
wird es immer sein. Wir sind stolz auf unsere Schweizer
Wurzeln. Dieses Erbe beeinflusst unser Unternehmen
in mannigfacher Weise. Natiirlich sind wir in vielen Tei-
len der Welt stark prisent, aber wir haben hier in der
Schweiz eine wichtige Operationsbasis. Die Produktent-
wicklung fiir eines unserer Kerngeschifte findet hier
statt. Wir sind aktiv in einer Zusammenarbeit mit der
EPFL in Lausanne engagiert, um neue Technologien zu
entwickeln. Wir haben sehr enge Bankbeziehungen in
der Schweiz. Die Schweiz ist die Zentrale fiir Verkauf
und Marketing fiir Europa, Nahost und Afrika — un-
seren grossten Markt.

Schliesslich gibt es den Wissenstransfer innerhalb des
Unternehmens. Etliche Schweizer Mitarbeiter arbeiten
in den USA oder Asien, um Schliisselprojekte voranzu-
bringen. Und wir haben Mitarbeiter aus anderen Regi-



onen wie den USA, die in er Schweiz arbeiten. Verges-
sen Sie nicht, dass Daniel Borel immer noch in unserem
Verwaltungsrat sitzt; Monika Ribar, eine andere Ver-
waltungsritin, ist Schweizerin, und Richard Laube wur-
de erst kiirzlich in den VR gewihlt. Er ist schweizerisch-
amerikanischer Doppelbiirger.”

Kommt es lhnen im Tagesgeschaft ins Bewusstsein, dass
Logitech effektiv eine Schweizer Firma ist?

“Logitech ist extrem international. Das bedeutet, dass
ich mit der Swissness tédglich in Berithrung komme, und
sei es nur, indem ich an der Kaffeemaschine einen un-
serer Schweizer Mitarbeiter treffe.”

Gibt es irgendwelche Plane, den Schweizer Standort
auszubauen?

“Die Schweiz ist bereits der Standort fiir rund 300 Mit-
arbeiter: die Marketing- und Entwicklungsteams in Ro-
manel-sur-Morges, die EMEA-Verkaufs- und Marke-
ting-Hauptquartiere in Morges und das Verkaufsbiiro
in Ziirich. Im letzten Jahr haben wir das EMEA-Haupt-
quartier eingeweiht, das wir eigens gebaut haben, um
die beiden Teams zusammenzufithren. Unser Engage-
ment und die Verbindungen mit der Schweiz bleiben so
stark, wie sie immer waren. Ich bin sicher, dass unsere
Tétigkeit hier im gleichen Masse wachsen wird wie das
Gesamtgeschift.”

Als Chemie-Ingenieur mit einem Finanz-MBA haben Sie effektiv
keinen IT-Hintergrund. Ist das nun ein Vorteil oder ein Nach-
teil?

“Ich denke, dass wir als Konsumenten alle sehr wohl in
der Lage sind zu beurteilen, ob uns ein Produkt Nut-
zen bringt oder nicht. Unsere Produkte sollen leicht zu
handhaben sein, sie sollen innovativ und geschmackvoll
sein und von hochster Qualitit. Ich bin im Herzen ein
Produkte-Mensch. Es war meine personliche Zunei-
gung zu Logitech-Produkten, welche die Firma fiir mich
attraktiv machte. Wenn unsere Kunden einen Abschluss
in Computerwissenschaften brauchten, um die Produkte
zu nutzen, wiirden wir unseren Job nicht richtig machen.
Ernsthaft: Ich bin leidenschaftlich an der Technologie-
Industrie interessiert und an den unzéhligen Produkten,
die wir jedes Jahr herstellen. Wir beschéftigen tiber 1000
Ingenieure, um Produkte herzustellen, die jedermann
wiinscht und jedermann nutzen kann. Sie kiimmern sich
um die technischen Herausforderungen und iiberlassen
es mir, meinen Job zu tun und das Geschift am Wachsen
zu halten.”

Sie haben vorher fiir Kodak gearbeitet und waren fiir ein
Geschaftsvolumen von sieben Milliarden Dollar zustandig. Bei
Logitech sprechen wir von einem Drittel dieser Summe. Warum
haben Sie den Job gewechselt?

“Nach 17 Jahren bei Kodak war die Zeit reif fiir einen

Wechsel. Logitech ist ein liebenswertes Unternehmen
mit einer ausgezeichneten Kultur und einer aufregenden
Zukunft. Ich interessierte mich fiir eine Exekutivfunkti-
on in einem wachstumsintensiven, dynamischen Unter-
nehmen. Ich wusste im ersten Moment, als ich Daniel
Borel, Guerrino De Luca und andere Mitarbeiter des
Unternehmens traf, dass dies der richtige Schritt fiir
mich war. Ich bin stolz darauf, jetzt CEO zu sein, und
voll darauf konzentriert, den Wachstumskurs mit den
zweistelligen Wachstumsraten fortzusetzen, die das Un-
ternehmen im vergangenen Jahrzehnt erzielt hat.”

Ihr Vorganger, Guerrino De Luca, hat es geschafft, den Umsatz
in zehn aufeinanderfolgenden Jahren zweistellig wachsen zu
lassen. Wird das in der Zukunft auch méglich sein?

“Das ist sicher unser Ziel. Vor wenigen Jahren trdumten
wir davon, einen Umsatz von drei Milliarden Dollar zu
erzielen. Das ist nun in Sichtweite, und es gibt keinen
Grund, warum wir jetzt nicht fiinf oder sogar sieben
Milliarden anpeilen sollten. Wir haben ein vielféltiges
Produkt-Portefeuille, das zu etlichen Schliisseltrends in
vielen Mirkten dieser Welt passt.”

Haben die Rezession und die gegenwartige Krise im
Finanzsektor Auswirkungen im Technologie-Bereich?
“Makrookonomische Faktoren haben immer einen Ein-
fluss auf unser Geschift. Dagegen konnen wir gar nichts
machen. Wir miissen uns auf unseren Job konzentrieren
und unseren Aktionidren so viel Wachstum und Wert-
schopfung verschaffen wie nur moglich.”

Sie sprechen viel von Wachstum. Welches ist Ihr Rezept, um
dieses Ziel zu erreichen?

“Vor allem miissen wir weiterhin innovativ sein und un-
seren Kunden grossartige Produkte anbieten. Vor dieser
Herausforderung stehen wir Tag fiir Tag, Jahr fiir Jahr.
Wie unser Mitgriinder und Verwaltungsrat Daniel Bo-
rel sagt: ‘Der Erfolg ist nie endgiiltig.” Wir investieren
in unsere Forschung und Entwicklung wie immer, aber
wir miissen auch nach anderen Wegen suchen, wie wir
unser Wachstum fordern konnen, indem wir auch in den
Logitech-Brand investieren.

Wir miissen das Wachstum hinkriegen, indem wir in den
Emerging Markets erfolgreich sind. Nicht nur in Brasi-
lien, Russland, Indien und China, sondern in ganz La-
teinamerika, in Osteuropa und in anderen Gebieten in
Asien.

Auch Zukiufe spielen eine Rolle in unserer Wachs-
tumsstrategie, ebenso wie die Menschen. Wir sind ent-
schlossen, in unsere Mitarbeiter zu investieren und
sicherzustellen, dass wir die richtigen Leute mit dem
richtigen Riistzeug haben, um Wachstum zu erzielen.”

Sie planen also den Zugang zu Emerging Markets. Wie wollen
Sie das bewerkstelligen?



“Wir sind schon in den Emerging Markets. Weite Teile
der Welt bieten aufregende Wachstumsmoglichkeiten,
und wir sind schon da — von Brasilien bis Russland und
der Ukraine, von der Tiirkei bis Indien und China.”

Sie wollen Ihren Umsatz in den nachsten fiinf Jahren verdop-
peln. Ist das unter den gegenwartigen Marktbedingungen
iiberhaupt moglich?

“Wir haben nie so prézise Voraussagen gemacht. Aber
natiirlich streben wir in den kommenden Jahren einen
Umsatz von fiinf Milliarden Dollar an. Wachstum hat
die erste Prioritdt, und es gibt keinen Grund, daran
zu zweifeln, dass wir das auch erreichen — schauen Sie
doch nur, was wir in jlingster Vergangenheit erzielt ha-
ben. Wachstum beginnt im Kopf. Wenn man nicht daran
glaubt, wird man es auch nicht erreichen. Und wir glau-
ben sehr stark an Wachstum.”

Logitech wurde bekannt mit seinen Computer-

Accessoires und Webkameras. Welche Art von

Innovationen konnen wir in der Zukunft erwarten?
“Indenletzten paar Jahren hat sich Logitech zunehmend
in Richtung ‘digitales Zuhause’ bewegt. Unsere Pro-
dukte sind an der Schnittstelle zwischen dem Menschen
und seiner digitalen Welt. So ist es vollig normal, dass
wir Peripheriegerite anbieten, welche die Menschen zu
Hause mit ihrer Unterhaltungselektronik so benutzen
konnen, wie sie das schon mit ihrem Computer tun.
Unsere universale Fernbedienung ‘Harmony’ zum Bei-
spiel kann alle anderen Fernbedienungen ersetzen. Sie
kontrolliert ihr ganzes Home Entertainment System mit
einem einzigen Knopfdruck. Wenn Sie sich einen Film
anschauen wollen, driicken Sie den entsprechenden
Knopf einmal — und alles ldauft. Wir bieten auch Netz-
werk-Musikgerite unter dem Namen ‘Squeezebox’ an.
Sie verbinden mit dem Internet und spielen die ganze
Musik aus ihrem Computer ab; dazu kommt eine rie-
sige Vielfalt von Internet-Radiostationen und anderen
Musikanbietern. Kiirzlich haben wir digitale Video-
Uberwachungskameras lanciert, die mithilfe von PC-
Technologie ihr Heim oder ihr kleines Geschéft sichern
konnen. Diese Produkte sind begeisternd, weil sie eine
neue Art von Konsumelektronik in den Markt bringen —
die Hardware, Software und Internet-Dienste mischt.”

Welches sind lhre Fiihrungsprinzipien?

“Ich arbeite eng mit der Fithrungsmannschaft zusam-
men, um klare und messbare Gechiftsziele zu definie-
ren. Von da an sind wir gemeinsam dafiir verantwortlich,
diese Ziele hiufig und konsistent in der Organisation zu
artikulieren. Jeder von uns veranstaltet Zusammenkiinf-
te (Town Hall Meetings), wo immer wir hinreisen. Wir
wollen zugénglich sein und den Dialog auf allen Stufen
der Organisation pflegen. Ich glaube an Teamarbeit. Fiir
mich ist es wichtig, ein teamorientiertes Arbeitsumfeld

zu fordern und dann mein Team die jeweilige Teil-Or-
ganisation fithren zu lassen. Das kann ich tun, weil das
Fiithrungsteam von Logitech sehr erfahren und sehr fi-
hig ist.”

Wie realistisch ist die Annahme, Microsoft werde Logitech
iibernehmen?

“Ich nehme an, Sie berufen sich auf Marktgeriichte, die
vor ein paar Monaten die Runde machten. Es tut mir
leid: Geriichte kommentieren wir nicht.”

Sie sind ein begeisterter Taucher. Haben Sie noch Zeit fiir lhr
Hobby?

“Ich begeistere mich fiir viele Dinge. Das Tauchen ist
eines davon, und ich habe dafiir tatsichlich nicht so viel
Zeit, wie ich gerne hitte. Aber ich begeistere mich ja
auch fiir Logitech und fiir meine Familie.”



