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Erfolgschancen fur den Fotohandel:

«Eine Frage des Formates»

Noch lang nicht ausge-
schopft sind die Erfolgs-
chancen des Schweizeri-
schen Fotofachhandels.
Trotz zunehmender Preis-
kampfe und aggressivem
Wettbewerb beinhaltet
das Bildergeschéaft noch
ein echtes Erfolgspotenti-
al fiir Foto Spezialisten.

Im Bildergeschaft haben sich
in den letzten Jahren einige
klare Trends abgezeichnet,
die folgende Fakten ergeben:
® Das Umsatzvolumen im
Laborbereich ist gesamt-
schweizerisch im Jahre 1996
zurtckgegangen, ein Trend,
der sich auch in den ersten
Monaten des laufenden Jah-
res fortzusetzen scheint.

® Nach wie vor werden Uber
60 Prozent aller Bilder im For-
mat 9 x 13 cm gefertigt.

® \Veniger als 10 Prozent aller
Kunden bestellen von ihren
Auftragen Vergrésserungen
oder Posters.

® Nur knapp 5 Prozent aller
Kunden kaufen ein Produkt
aus dem Bilderboutique-Pro-
gramm der Pro Ciné.

® Das Marktsegment des
Fotofachhandels kommt
gegenuber den Grossvertei-
lern und dem Direktversand
durch immer starker werden-
den Konkurrenzkampf auf
der Preisfront stark unter
Druck. Der Pro-Kopf-Umsatz
der Bilderkunden im Foto-
fachhandel nimmt ab. Die
Chancen fur Mehrumsatz
werden zuwenig genutzt.

Die zentrale Idee

Wer sich in diesen schwieri-
gen Markten heute behaup-
ten will, wird sich in Zukunft
mehr auf die Kundenpflege
als auf die Warenpflege kon-
zentrieren mussen. Die Pflege
von Kundenbeziehungen
wird zum Haupteinsatzbe-
reich des gesamten Marke-
tings. Es ist entscheidend,
bestehende Kunden zu pfle-

gen und mit ihnen eine lang-
fristige, profitable Beziehung
aufzubauen. Die Stammkund-
schaft des Foto Spezialisten
stellt den wichtigsten Be-
standteil des Erfolgspotenti-
als dar. Es gilt, die Marktinve-
stitionen zu kapitalisieren.
Und das heisst in diesem Fall
nichts anderes, als den wert-
massigen Umsatz und damit
auch die Rendite pro Stamm-
kunde zu erhéhen und den
einmal mit grossem Aufwand
gewonnenen Kunden so zu
pflegen, dass es beidseitig zu
einer langfristigen, zufrie-
denstellenden und profita-
blen Beziehung kommt. Die
verstarkte  Orientierung
am bestehenden Kunden-
potential ist demzufolge
die wichtigste unterneh-
merische Entscheidung

in einem zunehmend
intensiveren  Verdrangungs-
wettbewerb.

Die Bedurfnisse des Kunden
werden in Zukunft nicht nur
gedeckt, sondern in immer
verstarkterem Masse auch ge-
weckt werden mussen.

-

Die Zielsetzungen

® Verbesserung der Kompe-
tenz der Foto Spezialisten furs
Bildermachen.

® Kundenbindung durch Be-
ziehungsmanagement.

® Erhéhung des Pro-Kopf-
Umsatzes und der Pro-Kopf-
Rendite.

Konkret heisst das: Das Foto-
format 10 x 15 cm soll zum
Standard-Format werden,
und der Photo Index wird als
Zusatzprodukt beim Erstauf-
trag vermehrt gefordert.
Unter dem Motto «Wir
machen mehr aus lhren Bil-
dern!» wird der Kunde dazu
animiert,  Vergrosserungen,
Posters und Bilderboutique-
Produkte von seinen schén-
sten Erinnerungen nachzube-
stellen. Gestern reichte es
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noch, lhren Kunden zu bedie-
nen. Heute mussen Sie noch
eine Beziehung zu ihm auf-

bauen kénnen, um die
Produkte

Sy

zZu verkaufen.

Dabei steht neben einem
attraktiven Produktesortiment
wie nie zuvor der Mensch im
Mittelpunkt aller Bemuhun-
gen. Alle Strategien mdissen
in Zukunft auf die BedUrfnisse
des Kunden ausgerichtet sein,
und Verkdufer mussen sich
vom Bedienungspersonal zum
Animator entwickeln.

Die Strategie

Zusammen mit dem Verkaufs-
und Motivationstrainer Mich-
ael Hamacher hat die Pro Ciné
eine Strategie erarbeitet, um
auf unterschiedlichen Ebenen
die festgelegten Ziele zu er-
reichen.

® Das Format 10 x 15 cm wird
zum Standard-Format erklart
und pragt sich somit beim
Amateur als «Normalgrésse»
ein. Die Positionierung des 10
x 15-Formates als Standard
wird nicht nur durch eine ent-
sprechende Gestaltung der
Werbemittel erreicht, son-
dern sie bedingt auch eine

aktive Kommunikation zwi-
schen dem Verkaufer und sei-
nem Kunden.
® «Nie ohne Index...»! Unter
diesem Motto kann die Rendite
von Auftrag zu Auftrag gestei-
gert werden. Der
«Photo Index» ist fur
den Kunden das idea-
le Zusatzprodukt mit
entscheidenden  Vor-
teilen: schnelles Erin-
nern, praktisches Archi-
vieren und einfaches
Nachbestellen. Damit Sie
den «Photo Index» bei
jedem Erstauftrag mitan-
bieten koénnen, liefert Pro
Ciné ab sofort Erstauftrage
im Standard-Format 10 x 15
c¢m inkl. Photo Index im Pho-
texpress-Service.
Unter dem Slogan «Machen
Sie mehr aus Ihren Bildern»
werden lhre Kunden ani-
miert, neben den Standardko-
pien auch Vergrésserungen,
Posters und Bilderboutique-
Produkte von den schonsten
Erinnerungen zu bestellen.
Pro Ciné liefert die die passen-
den Werbemittel um diese
Produkte aktiv anzubieten.
Nebst attraktiven Deko-Dis-
plays hat Pro Ciné den tradi-
tionellen Sammelbon kom-
plett neu gestaltet. Nicht nur
Vergrésserungen und Posters,
sondern auch originelle Bil-
derboutique-Produkte  wer-
den |hren Kunden offeriert.
Der Bon ist zudem ein Pro-
dukteprospekt und gibt den
Amateuren mit jedem Auf-
trag originelle Tips, was er mit
eigenen Fotos alles machen
kann.
Als weitere Aktionen werden
im August die Erstauftrage
von Eco-, Top- und Profiluxko-
pien von einem geschenkten
Mini-Album begleitet, und im
September erhalten die Kun-
den der gleichen Produkte
einen attraktiven Bilderrah-
men.
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4 EUBOPEAN COMPACT CM!ERA '96 '97

Samsung 145§

Die Entscheidung von renommierten europdischen
Journalisten der EISA war schnell und eindeutig:
Die Samsung Slim Zoom 145S ist die ,European
Compact Camera of the Year '96/'97". Dariiber freuen
wir uns natirlich. SchlieBlich haben wir unsere
Kamera meisterlich ausgestattet. Nicht zuletzt mit
einem Objektiv aus dem Hause Schneider-Kreuznach,
dem deutschen Optikunternehmen, das sich auf
Objektive fiir bekannte Profikameras
spezialisiert hat. Alles in allem ist Erfolg eben
eine Frage der Qualitét.
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