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FOTOintern, 14-tagliches Informationsblatt fiir
Berufsfotografen, den Fotohandel und die Fotoindustrie
Abo-Preis fiir 20-Ausgaben Fr. 48.—-

Urs Tillmanns
&9 Fotograf, Fachpublizist
| und Herausgeber
von FOTOintern
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Unser Ausbildungszentrum
zef kommt langsam in einen
Aufwind. Das ist noch kein
Grund fiir Jubelschreie,
denn so schnell wird unser
Branchenpatient auch wie-
der nicht gesunden.
Hansruedi Morgenegg und
Jérg Schwarzenbach haben
neue Strategien entwickelt,

wie durch logische Diversifi- |

kationen zusiétzliche Mittel
erwirtschaftet werden kén-
nen. Dabei stehen neue
Dienstleistungen fiir Compu-
ter Hard- und Software im
Vordergrund. Das zef bietet
gebrauchfertige Computer-
l6sungen an und ist zudem
offizieller Verkaufspunkt von
BusPro und allen Adobe-
Programmen. Das gibt fiir
das zef einen Zusatzumsatz,
auf den es dringend ange-
wiesen ist. Was liegt also bei
Computerfragen néher, als
eine Offerte vom zef?

Was das zef und seine Uber-
lebensfrage betrifft, diirfte
die Branche mehr Solidaritét
im Sinne einer gesicherten
Aus- und Weiterbildung pfle-
gen. Das betrifft auch jene
Betriebe, die nicht einmal
Mitglied des Fotohéndlerver-
bandes sind. Mit-dem zef und
seinen neuen Dienstleistun-
gen liefert der SVPG einen
guten Gegenwert fiir einen
vergleichsweise beschei-
denen Mitgliederbeitrag.

ber WMo

olympus Wie wird man Markt-
fuhrer mit digitalen Kameras?

|

Dre"i von zehn \)erkauften Digitalka

i

L]
meras sind

von Olympus. Welches ist das Rezept fur die-

sen Erfolg, und welche Marktanteile hat Olym-
pus in den anderen Geschéftsbereichen?

Wir haben uns dazu mit dem Geschaftsflihrer

Eric Perucco unterhalten.

Herr Perucco, Olympus ist in
der Schweiz die marktfiihren-
de Fotomarke unter den Digi-
talkameras. Wie ist der

gegenwartige Trend?
Der Trend ist seit dem letzten
Jahr unverandert. Digital

boomt und wir konnen
sowohl in der Schweiz als
auch in Europa (ber 32 Pro-
zent Marktanteil fir uns ver-
buchen.

Kopf an Kopf mit Sony. Wer
ist wirklich Marktfiihrer?

Ich kenne die Zahlen von
Sony nicht genau, aber wir lie-
gen nicht weit auseinander.
Der Hauptunterschied liegt
darin, dass wir liber 70 Pro-
zent unseres Digitalkame-
raumsatzes mit dem Fotofach-
handel machen, wahrend sich
Sony vor allem auf den UE-
Markt konzentriert und im
Fotofachhandel schwach ver-
treten ist. Weiter kommt hin-
zu, dass die ersten drei Model-
le der europaischen und der
Schweizer Hitliste Olympus-
modelle sind, vor zwei Sony-
und einer Fujikamera.

Das deutet auf eine ungebro-
chen gute Geschéftsentwick-
lung hin. Wie war das letzte
Geschaftsjahr?
Ausserordentlich gut. Wir
konnten unseren Umsatz liber
alle Bereiche um 28 Prozent
auf insgesamt 39 Millionen
Franken steigern. Davon ent-
fallen 45,6 Prozent auf den
Fotobereich. Eindricklich sind
die gesamteuropaischen Zu-

Fortsetzung auf Seite 3
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Fortsetzung von Seite 1

wachsraten von Olympus im
letzten Geschaftsjahr: Gesamt-
haft betrug die Steigerung
wertmassig 150 und volumen-
massig 136 Prozent. APS-
Zoomkameras beispielsweise
haben wertmassig um 207
und stuckzahlmassig 196 Pro-
zent zugelegt.

Und wie sieht die Steigerung
innerhalb des Fotobereiches
in der Schweiz aus?

Die Kameras mit Film ver-
zeichneten einen Umsatzzu-
wachs von 32 Prozent,
wahrend die Digitalkameras
um 97 Prozent zulegten.

Wie liegen dann die Marktan-
teile von Olympus im
Schweizer Markt?

Bei den Kleinbildkameras be-
tragt unser Marktanteil 34 Pro-
zent, bei APS mit Zoom knapp
15 Prozent und bei APS ohne
Zoom rund 11 Prozent.

Wie hoch ist der Umsatzan-
teil des Fotofachhandels und
anderer Verkaufskanéle?

Der Fotofachhandel ist und
bleibt mit ber 70 Prozent
Umsatzanteil unser wichtig-
ster Vertriebspartner. Aber wir
kommen natiirlich an den Ver-
teilerketten, wie zum Beispiel
-Media Markt, Fust, Eschenmo-
ser und Migros nicht vorbei.
Sie sind fiir uns sehr wichtige
strategische Partner.

Wie sieht die Marge fiir den
Fotofachhandel aus?

Sie ist natiirlich nicht bei allen
gleich, weil sie auch vom
Umsatz abhangt. Aber wir
sind stolz darauf, dass wir
dem Schweizer Fachhandler
eine deutlich bessere Marge
bieten kénnen, als der ge-
samtschweizerische  Durch-
schnitt. Auch bietet Olympus
gegeniliber jedem Mitbewer-
ber eine um zwei bis drei Pro-
zent bessere Marge.

Die photokina findet Ende
September statt. Was wird es
von Olympus an Neuheiten
zu sehen geben?

Eine ganze Menge, und die
wichtigsten Neuheiten darf ich
lhnen heute noch nicht verra-
ten. Noch vor der photokina
werden zwei Digitalkameras

und ein Thermosublimations-
drucker vorgestellt, die aber
erst ab photokina erhaltlich
sein dirften. Die eine ist die
preisglinstige Camedia C-990
Zoom mit einem 2,1 Mpix
CCD-Sensor und einem Drei-
fachzoom. Die zweite, die
Camedia C-2100 Ultra Zoom,
fallt durch ihr Zehnfachzoom
und den optischen Bildstabili-
sator auf. Und der Thermosub-
limationsdrucker Camedia P-
400 ermoglicht bis A4 grosse
Farbbilder in einer Superfoto-
qualitat.

Stimmt das Geriicht, dass
Olympus eine digitale Profi-
kamera herausbringt?

An einem Gericht ist mei-
stens etwas dran. Es ist eine
Tatsache, dass die Liebhaber
unserer friiheren OM-Spiegel-
reflexkameras weltweit gros-
ses Interesse fiir eine digitale
Spiegelreflexkamera mit
Wechselobjektiv zeigen, und
es ware denkbar, dass in Kéin
eine Kamera mit der OM-Phi-
losophie gezeigt wird. Lassen
Sie sich tberraschen - es wird
von Olympus noch mehr
interessantes kommen ...
Olympus ist ja auch fir
Mikroskope und endoskopi-
sche Gerate bekannt. Wie
hoch ist dieser Umsatzanteil?
Wir unterteilen in drei Ge-
schéftsbereiche: Foto, Ferngla-
ser und Diktiergerate stellen
unseren Consumerbereich
dar, der mit rund 60 Prozent
der wichtigste Umsatztrager
ist. Die Endoskope machen
rund 28 Prozent und die
Mikroskopie etwa 12 Prozent
unseres Umsatzes aus.
Welche technischen Entwick-
lungen gibt es in diesen
Bereichen?

Die wohl interessanteste Ent-
wicklung fand bei den endos-
kopischen Geraten statt. Un-
ser Topgerat weist eine um 60
Prozent hohere Lichtleistung
auf, als das Vorgangermodell.
Das ist in der Medizin ein
Quantensprung, der ein be-
deutend genaueres Arbeiten
ermoglicht. Hinzu kommt,
dass wir beim Gastroskop
einen neuen Mini CCD-Chip
und einen kleineren Tubus ver-
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wenden, dessen Einsatz keine
lokale Betaubung mehr not-
wendig macht. Fir den
raschen Eingriff in schwieri-
gen Anatomien hat Olympus
heute als einziger das erste
verstellbare Koloskop, was fiir
den Patienten weniger
Schmerzen bedeutet. Wir sind
mit diesen neuen Technologi-
en der Konkurrenz um rund
zwei bis drei Jahre voraus.
Wichtig ist tGbrigens auch die
mit der Endoskopie verbunde-
ne Informatikanwendung,

Operationen
kénnen zum Beispiel als
Videokonferenz online an
andere Spitdler oder Univer-
sitaten Ubertragen werden.
Auch hierflir bietet Olympus
Komplettlésungen an.

Ganz so spektakular diirfte die
Entwicklung bei den Mikros-
kopen nicht verlaufen ...

Man darf die Mikroskopie
nicht unterschatzen. Es sind
hoch technische Anlagen, die
bis zu einer Viertelmillion
Franken kosten kdnnen. Inter-
essant ist, dass Olympus hier
nicht nur standig am Weiter-
entwickeln ist, sondern bei
ihren Geraten einen Eigenfer-
tigungsanteil von (iber 90 Pro-
zent vorweisen kann. Drei
interessante  Details:  Die
Mikroskope sind praktisch
ausnahmslos mit Digitalka-
meras bestlckbar, die techno-
logisch auf unseren Topmo-
dellen Camedia C2020 und
C3030 basieren. Zweitens
wird ein enormer Aufwand in
die Optik investiert. Es gibt in
unserem  Mikroskopsystem
liber 6000 verschiedene
Objektive. Und drittens ist die
Ergonomie ein wichtiges Ent-
wicklungsgebiet, damit die
Bediener der Geréate bei stun-
den- und tagelangem Ge-

denn wichtige

brauch langfristig Gber keine
Beschwerden klagen.
Nochmals zuriick zum Foto-
bereich: Was raten Sie dem
Fotofachhandel fir die
Zukunft?

Er wird sich zweifellos den
Trends und neuen Situationen
anpassen mussen. Er wird sei-
nen Kunden mehr Dienstlei-
stungen bieten und die oft
sehr aufwéndige Beratung
mindestens beim Nichtver-
kauf eines Gerates fakturieren
missen. Dann wird er mehr

«Der Fotofachhandel ist und
bleibt mit Uber 70 Prozent
Umsatzanteil unser wichtigster
Vertriebspartner.»

Eric Perucco, Geschéftsfiihrer Olympus.

Zubehor in sein Sortiment
aufnehmen missen, ich den-
ke da zum Beispiel an Drucker
und entsprechendes Ver-
brauchsmaterial. Und sicher
wird er nach attraktiven Lo-
sungen suchen missen, um
auch dem Digitalkunden wei-
terhin seinen Bilderservice
anbieten zu konnen. Und letzt-
lich muss er nicht nur
Fotospezialist sondern ebenso
Informatikspezialist sein, da-
mit er von einem Photoshop
mindestens ebensoviel weiss,
wie sein Kunde. Sie sehen, es
ist ein Umdenken in neue
Bereiche, die vielen vielleicht
noch fremd vorkommen.
Letzte Frage: Worauf fiihren
Sie den Erfolg lhrer Firma
zurick?

Das ist ganz einfach: Es ist ein
reibungsloses Zusammen-
spiel aller Mitarbeiter im Ver-
kauf, im Innendienst und in
der Technik. Dabei muss jeder
Mitarbeiter eine gesunde Por-
tion unternehmerischen Den-
kens und einen guten Team-
geist mitbringen. Und es sind
diese Mitarbeiter, die mit
Zufriedenheit bei ihrer Arbeit
ein Unternehmen zum Erfolg
bringen. Das ist alles.

Herr Perucco, wir danken
lhnen fiir dieses Gesprach.
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