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Das Messefieber grassiert
wieder. Zur Zeit richten sich
die Messeblicke der Foto-
branche nach Orlando wo
die PMA, die wichtigste
amerikanische Neuheiten-
messe, vom 11. bis 14.
Februar stattfindet. Erfah-
rungsgemdss prasentiert
sich die PMA nach der pho-
tokina besonders interes-
sant, weil sie verschiedene
Neuheiten zeigt, die es bis
nach Kéln gerade nicht
mehr geschafft haben. Wir
berichten live aus Orlando,
im Internet mit einem Kurz-
bericht und in der ndchsten
Ausgabe umfassend.

Die nédchsten zwei Messen
‘in der Schweiz, deren
Besuch unseren Leserinnen
und Lesern sehr empfohlen
werden kann, ist erstens die
Internet-Messe iEx (7. bis 9.
Februar in der Messe
Zlirich), und dann natiirlich
die Professional Imaging in
Bern (14. bis 16. Maérz),
deren letzte Vorbereitungen
jetzt auf Hochtouren laufen.
Ubrigens gibt es mit einer
Tombola einen ganz beson-
deren Smart zu gewinnen,
sowie Stadtefliige und
andere attraktive Preise. Die
wichtigsten Attraktionen
jedoch sehen Sie an den
Standen, mit einer Menge
Neuheiten und interessan-
ten Praxislésungen.
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FOTOintern, 14-tagliches Informationsblatt fiir Berufsfotografen,
den Fotohandel und die Fotoindustrie Abo-Preis fiir 20 Ausgaben Fr. 48.—

profot: «Lieber kein Geschaft, als
dabei ein schlechtes Gewissen»

Digitale Produkte fiir die Fa

P

chfotografie ver-

langen von den Lieferanten noch mehr Kun-
denverantwortung. Wir haben uns dazu mit
Albert Sigrist, Patrick Burkhard und Stefan
Gubler der Profot AG unterhalten.

Welches sind lhre Perspekti-
ven fiir das neue Jahr?
Albert Sigrist: Wir sehen
gute Voraussetzungen in allen
drei Geschaftsbereichen
unserer Firma. Besonders im
Fotobereich, denn viele der
auf der photokina angekiin-
digten Produkte wurden den

Kunden hinreichend vorge-
stellt und sind im Laufe dieses
Jahres lieferbar.

Zum Beispiel?

Sigrist: Ich denke an die
verschiedenen Durst-Neuhei-
ten flir den Finishing- und
den Prepressbereich, zum
Beispiel an den High-Speed

Filmscanner Durst Sigma, an
das digitale Laserlab Theta
oder an den Inkjet-Gross-
flachenprinter Rho 160.

Eine teilweise Verlagerung in
neue Kundensegmente?
Sigrisf: Ja. Durst hat sich
rechtzeitig nach neuen Inter-
essentengruppen  umgese-
hen, denn auch der Bereich
Fachlabor und Finishing stellt
nun auf neue Produktions-
technologien um. Neben der
professionellen Fotografie
liegt das grosste Abnehmer-
potential eindeutig in der gra-
fischen Branche. Wir erwarten
daraus einen Umsatzanteil
von mehr als 25 Prozent.

Das heisst auch neue Marke-
tingmassnahmen.

Patrick Burkhard: Das ist
richtig. Will man heute im
Investitionsgiiterbereich  Er-
folg haben, so ist ein ziel- und
projektorientiertes Marketing
notwendig. Wir  mussen
detailliert abklaren, was fur
den einzelnen Kunden und

Fortsetzung auf Seite 3
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Die aussergewohnliche Digi-
talkamera RD-3000 im Praxis-
test. Was ist anders?
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Schwarzweisspapiere

berufsbild

In der zweiten Folge unserer
Berufsbilder stellen wir die
Fotofachangestellten vor.

canon

Neue PowerShot Pro 90IS mit
10x-Zoom und Bildstabilisa-
tor flir hohe Anspriche.
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seine Auftragslage in Frage
kommt und mussen ihm inte-
grierte Gesamtlésungen ‘an-
bieten kénnen. Dazu gehéren
auch individuelle Entwicklun-
gen, die dem Kunden einen
ganz klaren Wettbewerbsvor-
sprung verschaffen.

Das hat sicher auch interne
Konsequenzen.

Burkhard: Wir bauen unse-
ren Kundendienst personell,
und auch beziglich der Auf-
gabenphilosphie weiter aus:
Kundendienst heisst heute
nicht nur Nachverkaufsservi-
ce, sondern in erster Linie Vor-
verkaufsberatung. Es wird mit
aufwandigen Bedarfsanaly-

sen gezielt auf die Kundenbe-
dirfnisse eingegangen, lange
bevor die Produktewahl zur
Frage steht.

Profot AG deckt neben der
Berufsfotografie einen sehr
breiten Branchenbereich ab.
Wie sind die Geschaftsberei-
che strukturiert?

Sigrisf: Die Unterteilung in
fotografische und grafische
Produkte hat bei uns seit Jah-
ren keine Gltigkeit mehr. Wir
unterscheiden branchentiber-
greifend die drei Gebiete Stu-
dioprodukte, Digital Printing/
Finishing und Bildveredelung.
Vor allem bei den Studiopro-
dukten, mit dem Leaderpro-
dukt Phase One, schenken
uns immer mehr Kunden ihr
Vertrauen. Aber auch in den
friheren Randbereichen, wie
zum Beispiel im Sign- und
Siebdruckbereich, kénnen wir
unsere Marktkompetenz lau-
fend verstarken.

Ein neues Gebiet fiir Sie. Wie
ist es dazu gekommen?
Stefan Gubler: Eigentlich
ganz einfach, in dem wir
bestimmte Spezialfolien fir
Kunden beschaffen mussten

und so mit einem bedeuten-
den Lieferanten in Kontakt
kamen. Obwohl heute dieser
Geschéaftsbereich einen Um-
satzanteil von 35 Prozent aus-
macht, ist es kein leicht ver-
dientes Geld. Es herrscht dort
ein erbitterter Verdrangungs-
wettbewerb, und die Beliefe-
rung von Kleinkunden ist
unsere Starke, die aus einer
riesigen Produktepalette von
gegen 400 Rollenkonfektio-
nierungen einen bestimmten
Artikel sofort haben missen.
Das stellt an Logistik und
Lagerhaltung sehr hohe An-
spriiche und ist teuer.

Gibt es hier auch Synergien
zu lhrem angestammten
Fotobereich?

Gubler: Ja, Uber die Bildver-
edelung. Dieses Feedback von
der Aufnahme Uber die Bild-
bearbeitung bis hin zur Bild-

«Will man heute im Investitionsgu-
terbereich Erfolg haben, so ist ein
kundenorientiertes, ziel- und projekt-
bezogenes Marketing notwendig.»

Patrick Burkhard, Verkaufsleiter Studio und Digital.

veredelung ist eine der Star-
ken unseres Unternehmens.
Wir bieten von der Bilderfas-
sung Uber die Bildausgabe bis
zum edlen Bildfinish ein kom-
plettes Spektrum, das fiir ein
Unternehmen, das seine Wur-
zeln eigentlich im Fotobereich
hat, sicher einzigartig ist. Und
hier gehort eben auch ein

Kundendienst dazu, der tber
ein enormes Kompetenzpor-
tefeuille verfligt. Wir missen
unseren Siebdruckkunden mit
der gleichen Fachkomptenz
und Beratungssicherheit be-
dienen kbnnen, wie unsere
Fachfotografen.

Herr Sigrist, wenn Sie nun 15
Jahre zuriickblicken, wie hat
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sich die Branche verandert,
und wie musste sich ihre Phi-
losophie anpassen?

Sigrist: Ich glaube die Fach-
branche hat sich in diesem
Zeitrahmen grundlegend ver-
andert, in dem sie sich aus
dem reinen Foto-Investitions-

bereich immer starker in Rich-
tung von komplexen Investi-
tionen digitaler Gerate
bewegt hat. Der Wert einer
fotografischen Ausriistung ist
heute mindestens dreimal
hoher als noch vor finf Jah-
ren und umfasst zudem noch
digitale Hard- und Software.
Die Philosophie unserer Firma
ist grundsatzlich dieselbe
geblieben, aber die Verant-
wortung, die wir gegeniiber
unseren Kunden haben, ist
eine wesentlich hoéhere ge-
worden. Die Kunden sind
zwar bereit einen hdheren
Investitionsbetrag  auszuge-
ben, aber sie verlangen einen
erstklassigen Support, der auf
kostspielige Weise die Projek-
tierung und die Evaluation fir
den Kunden mit einbezieht.
Das verlangt nicht nur ein
Umdenken, sondern weitrei-
chende interne und externe
Stukturveranderungen.

«Das breite Spektrum von der Bild-

erfassung Uber die Bildausgabe bis

zur Bildveredelung ist eine der gros-
sen Starken unserer Firma.»

Stefan Gubler, Verkaufsleiter Labor und Finishing.

Die Digitalfotografie hat sich
bei den Berufsfotografen
schon vor Jahren durchge-
setzt. Stellen Sie etwas wie
eine Marktsattigung fest?
Burkhard: Bis zu einem
gewissen Grad sicher. Viele
Berufsfotografen sind mit
einem Digitalback eingedeckt,
und der Wandel zur nachsten

Generation findet nur zogernd
statt. Der Digitalfotograf
macht zur Zeit einen weiteren,
hoch interessanten Prozess
durch: Er hat erkannt, dass
Rohdaten nicht mehr ausrei-
chen, und dass neben seiner
kreativen Tatigkeit komplexe

«Die berufliche Ethik hat in unserer
Firmenphilosophie einen sehr hohen
/ I Stellenwert: Wahrheitstreue in Bera-
| “’\_“ tung, Verkauf und Service.»

Albert Sigrist, Geschéftsfiihrer der Profot AG.

technische Umgebungen von
der Bildbearbeitung bis zum
Color Management zum tagli-

chen Qualitatswettbewerb
immer wichtiger werden.
Nicht nur Berufsfotografen

und Lieferanten sind gefor-
dert, sondern unsere gesamte
Branche. Das Fachwissen
wird immer mehr zu unserem
wertvollsten Kapital.

Wenn Sie lhre Firma im An-
bieterumfeld betrachten, wo
liegen lhre Besonderheiten?
Sigrist: Abgesehen von der
bereits angesprochenen Kun-
denverantwortung sehen wir
uns als einzigen Anbieter mit
einem voll ausgebauten Kun-
dendienst und einem internen
Servicecenter, der seine Kom-
petenz und Leistungsfahigkeit
in allen drei Geschaftsberei-
chen beweisen kann. Wir ver-
flgen nicht nur iber hervorra-
gende Spezialisten in allen
Tatigkeitsbereichen, sondern
wir sind auch flexibel und
erflillen oft spezielle Wiinsche
unserer Kunden. Hinzu kommt
die berufliche Ethik, die in
unserer  Firmenphilosophie
einen hohen Stellenwert ein-
nimmt. Das heisst: Wahrheits-
treue in Beratung, Verkauf und
Service, keinen unlauteren
Wettbewerb. Die Kunden
missen sich sowohl vor dem
Kauf als auch danach immer
auf uns verlassen kénnen. Lie-
ber einmal ein Geschaft nicht
machen, als danach nicht vor
dem eigenen Gewissen gera-
destehen kdnnen.

Meine Herren, wir danken
lhnen fiir dieses Gesprach.
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