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Urs Tillmanns
Fotograf, Fach-
publizist und
Herausgeber von
FOTOintern

Das Jahresende kommt lang-
sam in Sicht, und vor uns liegt
der wohl hektischste und zu-
gleich umsatztrichtigste Ver-
kaufsmonat fiir den Fotofach-
handel. Das Weihnachtsge-
schiift und der Dezember wird
dann weisen, ob das Jahr 1994
ein besseres war, oder ob

viele der Prognosen nach der
Rezession doch zu optimi-
stisch waren. Eines ist sicher:
Allzu schnell diirfen wir nicht
mit einer wirtschaftlichen
Erholung rechnen, hat doch
die Rezession eine tiefe Schar-
te in unser empfindliches
Wirtschafsgefiige geschlagen.
Die Hersteller haben sich auf
der photokina mit innovativen
Produkten alle Miihe gegeben,
diese Scharte auszuwetzen.
Die Neuheiten liegen fast aus-
nahmslos in einer hoheren
Qualitiits-, Preis- und damit
Umsatzklasse. Sie sind eine
grosse Chance fiir den Fo-
tofachhandel, in der Vorweih-
nachtszeit den Jahresumsatz
noch etwas zu verbessern. Die-
ser Chance kommt das Kauf-
verhalten von Herrn und Frau
Schweizer entgegen, die im-
mer noch vor dem giinstigen
Preis auf die Qualitit achten.

b Wieo

FOTOintern, 14-tagliches Informations-
blatt fir den Fotohandel und die Fotoindustrie
Abo-Preis ftir 20 Ausgaben Fr. 48.-

Keine Blisterpackungen,

sondern Praxishilfe

«Wir miissen nicht nur Kameras verkaufen, sondern auch das fotografische Know-how
dazu» meint Markus Bissig, der das Minolta Schulungszentrum leitet. Rund 1000 Per-
sonen besuchen dort jahrlich ein Fach-, Anwendungs- oder technisches Seminar, um
mehr tliber die Produkte und deren praktischen Einsatzmdéglichkeiten zu erfahren. Wie
es zu dieser erfolgreichen Institution kam, und welche Bedeutung sie fiir Minolta und

ihre Kundschaft hat, steht in diesem Interview.

FOTOintern: Herr
Bissig, wie

ist es eigentlich
zum Minolta
Schulungszen-
trum gekommen?
Markus Bissig:
Ich sah als friherer
Geschaftsfuhrer
eines bedeutenden
Fotounternehmens
in Chur -die Markt-
lucke guter Fotokur-
se, nachdem ich ei-

_ nige probehalber fur

unsere Kundschaft organisiert
hatte. Dann habe ich die Idee
gedanklich ausgebaut und
sie Minolta prasentiert, in der
Hoffnung, dass diese von

Diskussion

Minolta unter-
stitzt wirde. Ein Wort ergab
das nachste, bis ich schliesslich
die Chance packte und diese
Aufgabe nicht fur mich son-
dern fur Minolta AG wahr-
nahm.

FOTOintern: Welche Kurse bie-
ten Sie heute an?

Bissig: Es gibt drei verschie-
dene Seminararten. An den
technischen Seminarien wer-
den die Funktionsgrundlagen

der Kameras vermittelt. Sie

dienen auch als Entschei-
dungshilfe fur Neukaufer.
Die Fachseminarien sind auf
Spezialgebiete ausgerich-
tet wie Blitz-, Makro- und .
Portratfotografie oder Bild-
gestaltung. In den Anwen-
dungsseminarien wird das
Handling der Kameras erklart
sowie fotografisches Grund-
wissen vermittelt.
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. Die neue Pentax Espio 140: 132x74,5x 61,5 mm kompakt, 305 g leicht, .
Pentax SMC Power Zoom 38-140 mm/1:4,1-10,2 (9 Linsen in 7 Gruppen),
Autofokussystem mit Funfpunktmessung, LCD-Realbildsucher mit Parallaxenausgleich,
Programmautomatik oder Langzeitbelichtung, eingebauter Zoomblitz
mit diversen Automatikfunktionen, Panorama-Umschaltung far Breitformat u.v.a.m.

Auch als Pentax Espio 140 Data erhaltlich.

Eine Kompaktklasse fiir sich.

Wer die grosste Réhre fiihre,
hat nicht unbedingt auch die
lingste. Das beweist Pentax
mit der neuen Espio 140, der
ersten echten Kompaktkamera

mit 3,7-fachem Superzoom

von 38 bis 140 mm. Und hilt

damit einmal mehr, was die

Konkurrenz verspricht: den
. absoluten Weltrekord in der

Superkompaktklasse! Es ist eben

schon so: Wer erfindet, ist im

Vorsprung.

In die neue Espio 140 hat der
- Erfinder der Zoomkompakt-

kamera sein gesamtes Know-how

im Objektivbau gesteckt. Plus
die ganze Spitzentechnologie,
die in allen Lebenslagen fiir
schirfere und brillantere Bilder
sorgt. Und beides so kompakt
und nur 305 g leicht verpackt,
dass andere Kameras nicht

nur beim Zoomobjektiv den
kiirzeren ziehen.

Sie aber werden mit der neuen
Pentax Espio 140 am léngéren
Hebel sitzen. Und staunen,
wie sehr ein paar Millimeter
Nasenlinge mehr den kreativen

Spielraum vergréssern.

B e

. Pentax (Schweiz) AG Industriestrasse 2, 8305 Dietlikon, Telefon 01/833 38 60, Fax 01/833 56 54



LEITARTIKEL INTERN

Fortsetzung von Seite 1

FOTOintern: Dann organisie-
ren Sie ja auch noch Leserrei-
sen mit dem Minolta-Spiegel.
Wieviele sind das etwa pro
Jahr?

Bissig: Das sind vier bis sechs
Reisen pro Jahr mit 10 bis 25
Teilnehmern, mit Destinatio-
nen wie Venedig, Kenia, Mal-
ta, Santorin oder die Steier-
mark.

FOTOintern: Ist das, gegenu-
ber dem Alltagsleben der Se-
minaren, lhre Erholungszeit?
Bissig: Nein, keineswegs. Das
ist harte Knochenarbeit. Denn
von morgens sieben bis
abends elf steh’ ich den Teil-
nehmern voll zur Verfigung.
Hinzu kommt noch die ganze
Organisation, sowohl im Vor-
feld als auch vorort.
FOTOintern: Was ist positiv
und was negativ an lhrer
Seminartétigkeit?

Bissig: Absolut positiv ist die
Dankbarkeit der Teilnehmer
far das, was ich ihnen vermit-
teln kann. Sie erfahren echte
fotografische Lebenshilfe. Ne-
gativ? Negativ ist vielleicht,
dass die Tatigkeit einen enor-
men personlichen Einsatz ver-
langt, bei dem das Privatleben
- insbesondere meine Familie
mit vier Kindern —stark in den
Hintergrund treten muss.
Doch das Positive Uberwiegt
haushoch. Die zufriedenen
Gesichter in den Seminarien/
Fotoreisen und die interessier-
ten Fragen sind fur mich
jedesmal ein Erfolgserlebnis
und eine grosse persdnliche
Befriedigung.

FOTOintern: Wie finanziert sich
das Ganze? Sind die erfolg-
reichen Kurse ein Bombenge-
schéaft fur Minolta, oder legt
das Unternehmen noch etwas
Kohle nach, damit das Feuer
besser brennt?

Bissig: Hier mussen wir un-
terscheiden zwischen dem
mathematischen  Rentieren
und der Firmenphilosophie.
Rein mathematisch gesehen,
bezahlen die Kursteilnehmer
ca. 70% der Gesamtkosten
des  Minolta-Schulungszen-
trums (MSZ), und zusatzlich

wird eine intensive Kunden-
bindung an die Marke Minol-
ta erreicht. Der Konsument
wird zudem motiviert, mehr
zu fotografieren, was fur die
gesamte Branche wie Liefe-
rant, Detaillist, Labor, etc. von
Bedeutung ist.

FOTOintern: Verkaufen Sie
auch Geréte direkt?

Bissig: Nein, grundsatzlich
nicht.

te lang gultigen Gutscheine
zurickkommen, und zwar
90% davon aus dem Foto-
fachhandel. Nicht nur Minol-
ta, sondern auch der Fach-
handel profitiert — ausser den
Teilnehmern - demnach von
diesen Seminaren.
FOTOintern: Kénnen Sie das
Kaufverhalten der Leute stark
beeinflussen?

Bissig: Ja, schon. Es gibt ge-

Der Seminarraum des Minolta Schulungszentrums ist grosszlgig
konzipiert und ist mit modernster Infrastruktur ausgestattet.

FOTOintern: Auch nicht in den
bertiihmten Ausnahmeféllen?
Bissig: Nein, die gibt es bei
uns nicht. Wir verweisen die
Seminarteilnehmer immer an
die Minolta Verkaufsstellen
seiner Region. Dabei kénnen
die Teilnehmer beim Kauf
eines Gerates oder Zubehors
im Wert von Uber 200 Franken
einen Gutschein im Wert von
30 Franken einlésen, den wir
dem Handler zurtckerstatten.
Berucksichtigt man den Mehr-
umsatz daraus, so durften die
Seminare fur Minolta doch
ein positives Ergebnis bewir-
ken. Das ist jedoch nicht mess-
sondern nur vermutbar. Wir
stellen jedenfalls fest, dass
mehr als 20% der drei Mona-

2Zur Person

Markus Bissig, Jahrgang
1957, ist gelernter Foto-
fachverkaufer. Er arbeitet,
ohne Unterbruch, seit
Uber zwanzig Jahren in
der Branche. Intensive
Weiterbildung auf den
Gebieten Fotografie, Pra-
sentationstechnik, Ver-
kauf sowie Rhetorik. Er
wohnt seit vielen Jahren
in Graubunden.

wisse Produkte, die mich ein-
fach faszinieren, und von
deren praktischem Nutzen ich
sehr Uberzeugt bin. Beispiel:
Das 1:2,8/20 mm erschliesst
einen  gestalterisch inter-
essanten Bereich in der Weit-
winkelfotografie. Logisch,
dass ich solche persdnlichen
Uberzeugungen in meinen
Seminaren weitergebe. Und
wenn nach einer Venedig-Rei-
se dann plotzlich neun Exem-
plare dieses aussergewodhnli-
chen Objektivs mehr verkauft
werden als Ublich, dann ist
das schon direkt auf das Semi-
nar zurtckzufthren. Dabei ist
es weniger meine Meinung,
als vielmehr die Tatsache, dass
die Leute in den Anwen-
dungsseminaren und Exklusiv-
reisen mit den Leihgeraten
fotografieren kénnen und
dabei selbst auf den Ge-
schmack kommen.
FOTOintern: Nicht nur Sie bie-
ten Fotokurse an, sondern
auch beispielsweise das Aus-
bildungszentrum «zef» in
Reiden. Ist das zef eine Kon-
kurrenz far Sie?

Bissig: Nein, keineswegs.
Erstens sind unsere Seminare
vor allem auf Minolta-Pro-

FOTO

dukte ausgerichtet. Zweitens
sind wir der Ansicht, dass je-
de  Weiterbildungsmaoglich-
keit der Fotobranche hilft. Je
zufriedener unsere Kunden
sind, desto besser geht es uns
allen. Das «zef» hat einen

ganz klaren Ausbildungsauf-
trag, den wir von Minolta
sehr stark untersttzen. Auch
besteht auf konzeptioneller
Ebene eine gewisse Zusam-

In den Seminarien wird viel wert-
volles Grundwissen vermittelt.

menarbeit mit dem «zef», in-
dem ich in der Kurskommis-
sion mitarbeite. Auch wurde
ich im «zef» schon mehrmals
als  Seminarreferent einge-
setzt.

FOTOintern: Dann wdirden Sie
auch Kurse Ihrer Mitbewerber
kaum als Konkurrenz betrach-
ten.

Bissig: Nein, durchaus nicht -
vor allem nicht, solange sie
gut durchgefthrt sind. Wenn
sie schlecht sind, schaden sie
der Sache. Wir sehen bei
jedem Seminar, wie gross das
Bedurfnis der Teilnehmer ist,
dazuzulernen, um noch bes-
sere Fotos zu machen. Diese
Chance muss die Fotobranche
unbedingt wahrnehmen. Ka-
meras kann man nicht in
Blisterpackungen verkaufen.
Man muss den Leuten sagen,
wie sie damit umgehen mus-
sen, und wie sie die techni-
schen Moglichkeiten nutzen
kénnen. Das betrachte ich als
meinen Auftrag, und ich bin
froh, dass Minolta fur mein
Anliegen so viel Verstandnis
zeigt.

FOTOintern: Herr Bissig, wir
danken Ihnen bestens fir die-
ses Gespréch. Tm
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