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6 \nromotion

" Im Juli startete

die Pro Ciné Color-
labor AG, Wadenswil, ihre
Fotofachhandels-Offensive
2001. Sie soll den Fotohdnd-
lern helfen, ihren Umsatz
zweistellig zu steigern.
FOTOintern sprach mit Marke-
tingdirektor Piet Béchler iiber
die Offensive.

? Herr Béichler, warum startete Pro Giné
die Fotofachhandels-Offensive?

TPro Cing beobachtet die Entwicklung im
Fotomarkt sehr infensiv. Ausserdem stehen
wir in einem engen Dialog mit unseren Kun-
den, den Fotohiindlern und Fotografen. Diese
betonen in den Gespriichen immer wieder,
dass sich die Bediirfnisse ihrer Kunden
gewandelt haben, ausserdem, dass unsere
Branche aufgrund des technischen Fortschritts
vor zahlreichen Verdnderungen steht. Hierauf
miissen wir uns einstellen. Das gelingt aber
weder uns, noch den Hiindlern allein. Des-

halb haben wir die Fotofachhandels-Offensive
gestartet und uns mit Helmut Machemer pro-
fessionelle Unterstiitzung geholt. Schliesslich
hat sein Team in Osterreich bewiesen, dass
der Fotohandel seinen Umsatz und Erirag
weistellig steigern kann.

? Wie wollen Sie in der Schweiz dieses
Ziel erreichen?

TDurch eine neve, individuelle Marketingstra-
tegie, die den Endkunden mit seinen Bedir-
nissen noch stiirker ins Zentrum aller unter-
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nehmerischen Akiivifiten stellt. Die Fotobran-
che muss ihr Denken und Handeln noch stiir-
ker an den Kunden orientieren.

Heute steht oft noch das Produkt zentral.

? Dass die Hiindler kundenorientierter
denken und handeln sollen, wird seit Jah-
ren verkiindet. :

¥ Das ist auch leicht gesagt. Doch dieses
neue Denken im Geschifts- und Verkaufsall-
tag umzusetzen, dus ist schwer.

2 Inwiefern?

T Ein Beispiel. Wenn heute ein Kunde im
Fachhandel einen Film kaufen méchte, lautet
die Standardfrage der Verkiiufer: 100 oder
200 1S0? Kundenorientiert wiire s, den
Kunden zuniichst zu fragen, wo und was er
fotografieren méchte, um ihm anschliessend
einen Film zu empfehlen. Dadurch wilrde sich
der Fachhandel vom SB-Laden abheben.
Rhnlich ist es in anderen Bereichen. Hiiufig
hiingen in den Schaufenstern der Friseure

ansprechendere Bilder als in denen der Foto-
geschifte. Dabei sind wir die Bildexperten.

? Diese Strategie miissen die Handler und
ihre Mitarbeiter aber auch umsetzen kén-
nen.

IRichtig. Deshalb spielen bei unserer Offensi-
ve Qualifizierungsmassnahmen fiir die Fotoh-
dndler und hre Mitarbeiter die zentrale Rolle.
Dort wird dem Fachhandel die néitige Kompe-
tenz vermittelt, um sich als der Experte fiir
das griBtmagliche Bilderlebnis zu profilieren.
Die Kunden miissen wieder das Gefihl gewin-
nen: Wenn ich gute Bilder zv einem ange-
messenen Preis méichte, fiihrt kein Weg am
Fotohiindler XY vorbei. Damit die Handler
diese Kompetenz auch nach aussen und in
ihren Verkaufsgespriichen sichtbar und erfahr-
bar machen knnen, haben wir zudem fiir sie
unterstiitzende Werbemittel entwickelt. Aus-
serdem stellen wir ihnen im Trend liegende
Produkte wie Alben und Rahmen zur Verfi-
qung, mit denen sie mehr Kunden in ihre
Geschfte ziehen und ihren Umsatz und ihre
Rendite steigern kdnnen.

? Heisst das, dass Sie sich fiir den Erfolg
Ihrer Partner mitverantwortlich fiihlen?
Ja. Pro Ciné will nicht nur Fotos produzieren.
Wir begreifen es auch als unsere Aufgabe,
unseren Kunden Ideen und bewiihrte Metho-
den an die Hand zu geben, mit denen sie
Markifiihrer werden und ihven Erfolg langfris-
tig sichemn kénnen. Pro Cing wird somit zum
akiiven Unternehmenshilfepartner, indem wir

bei der Ladengestaltung, beim Aussenauftritt,
bei der Sortimentpolitik, beim Verkaufen und
bei der Marktbearbeitung behilflich sind.
2 Glauben Sie, dass Sie mit lhrer Offensi-
ve Frfolg haben?

1 ). Deshalb garantieren wir den Partnem,
die unser Konzept konsequent umsetzen,
dass sie ihren Umsatz in den Warengruppen
Film, Bild, Alben und Rahmen um mindestens
zehn Prozent steigern.

2 Und wenn sich dieser Erfolg nicht ein-
stellt?

1 Dann erstatten wir ihnen die Seminarko-
sten komplett zuriick.

2 Welche Seminare haben Sie im Herbst
geplant?

¥1m September starfen wir mit zwei Marke-
ting-Seminaren. Dort erfahren die Handler,
wie sie ihren Markfanteil steigem kénnen. Im
Oktober folgen dann zwei Verkaufsseminare.
Dort trainieren die Teilnehmer, Verkaufsge-
spriiche sicher zum Abschluss zu fiihren und
hahere Pro-Kopf-Umsiitze zu erzielen. Ausser-
dem erstellen sie ein Verkaufshandbuch fir
ihre Mitarbeiter.

? Wie reagieren die Héndler auf die
Offensive?

Tuphorischer als erwartet. Weil insgesamt
150 Fotohdindler an unseren Auftakiveran-
staltungen im Juni und Jul teilnehmen wall
ten, mussten wir eine mehr als geplont durch-
fiihren.

Herr Béichler, danke fiir das Gespriich.

I Niihere Infos iber die "Fotofachhandels:
Offensive 2001" erhalten Inferessierte bei
Pro Ciné Colorlabor AG
Holzmoosriltistrasse 48
86820 Widenswil

Tel: 01 7837300
Fox: 01 783 71 31
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