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" Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber

von Fotointern

immer aggressiver. Irgend-
welche aus dem Boden
gestampfte Dotcom Firmen
kaufen gdngige Produkte
dort zusammen, wo sie am
glinstigsten zu haben sind
und verkaufen sie mit drei
bis vier Prozent Marge wei-

ter. Beratung, Garantie, Sup- |

port, Kundenzufriedenheit
interessiert sie alles nicht.
Neu sind solche Stérsender
in der internationalen Foto-
szene nicht, die seit Beste-
hen des Internets andere
Mitspieler bekommen hat.
Bisher waren es auslandi-
sche Versandfirmen, die
hierzulande kaum wahr-
geschweige denn ernst
genommen wurden. Nun
sind es Firmen, die in der
Schweiz anséssig sind, und
die dunkelgrauimportierte
Ware spottbillig anbieten.
Auch das ist nichts neues,
und der Fotohandel ist mit
seiner kompetenten Bera-
tung und einem breiten
Dienstleistungsangebot
immer mit solchen Quer-
schldagern fertig geworden.
Der Fotofachhandel darf den
Glauben an sich selbst nicht
verlieren. Er hat einen per-
sonlichen Kontakt zum Kun-
den, und diese Chance
muss er bei jedem Gespréch
ausnutzen.
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fotointern, 14-tégliches Informationsblatt fiir Berufsfotografen,
den Fotohandel und die Fotoindustrie Abo-Preis flir 20 Ausgaben Fr. 48.—

olympus «Wir sind in acht von
zehn Geschaften vertreten»

Olympus scheint in letzter Zeit im Fach-

handel Marktanteile eingebusst zu haben.
Sind daran neue Vertriebskanale Schuld?
Wir haben uns zu diesen und anderen
aktuellen Fragen mit Olympus-Geschafts-
fGhrer Eric Perucco unterhalten.

Herr Perucco, Olympus hat in
den letzten Monaten im Digi-
talbereich etwas an Terrain
verloren. Was ist passiert?
Eric Perwvcco: Die Digitalsze-
ne der Fotobranche hat sich in
den letzten Monaten generell

sehr stark verandert. Neben
den angestammten Fotomar-
ken sind andere Anbieter hinzu
gekommen, die mit Glnstig-
angeboten und Bundellings
den Markt verunsichern. Bei-
spielsweise wurde zu einem

Drucker eine Kamera mitgelie-
fert. Solche Bundellings bele-
ben zwar das Geschaft, doch
lassen sie dem Kaufer keine
Wahl flir ein anderes Produkt,
das flir seine Bedlirfnisse viel-
leicht geeigneter ware, und der
Verkaufer hat kaum die Mdg-
lichkeit andere Produkte zu
empfehlen. Oft handelt es sich
dabei auch um Auslaufmodel-
le oder um Kameras, die als
Folge des Preises nur eine sehr
schwache technische Ausstat-
tung oder zu wenig Auflésung
aufweisen. Der Kunde ist
damit unter Umstanden
schlecht bedient und unzufrie-
den. Nicht-Fotomarken sind in
letzter Zeit im Markt deutlich
starker geworden, besonders
im Versandhandel und im
Internet.

Hangt der Positionsverlust
von Olympus nicht auch mit
fehlenden Neuheiten zusam-
men? Auf der PMA und auf
der CeBit gab es wenig Neu-
heiten von Olympus.

Fortsetzung auf Seite 3

INNalt

sony digital
Kamerafrihling: Die aktuells-

ten Digitalkameras von Sony
auf einen Blick.

Exklusiv:

seite | 2

Die neue Sinar p3

phase one

Der neue Digitalrickteil Pha-
se One H5 und dasTopmodell
H20 im Praxisvergleich

fuji eppa
Der Fujifilm «Euro Press Pho-

to Award» wurde bereits zum
10. Mal durchgefiihrt.
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... und sonniger Umsatz mit Kodak Filmen. Bieten Sie
~ lhren Kunden die giinstigen 4-Packs an: jetzt mit
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Fortsetzung von Seite 1

Perucco: Ich bin der Ansicht,
dass wir eine sehr ausgewoge-
ne Modellpalette sowohl im
digitalen als auch im analogen
Bereich anbieten. Vielleicht
sind im letzten Jahr zu viele
Neuheiten vorgestellt worden,
so dass nun der Eindruck ent-
steht, es wiirde jetzt an Neu-
vorstellungen mangeln. Tatsa-
che ist, dass wir ein sehr
rundes Sortiment vom Einstei-
germodell bis zur Profikamera
anbieten. Die Leadermodelle
sind dabei ganz klar C-2 und C-
220 als Einsteigermodelle, die
C-3020 als Vertreterin der Mit-
telklasse, C-40 als hochleis-
tungsfahiges Minimodell und
die E-20P die digitale Spiegel-
reflexkamera. Wir bieten zur
Zeit elf aktuelle digitale Kame-
ramodelle an und stellen
damit dem Handler eine sehr
breite Palette zur Verfigung.
Was sagen Sie zum Terrainver-
lust von Olympus?

Perveco: Nun, es trifft zu,
dass unsere Erwartungen im
Bereich des Fotofachhandels
nicht ganz erfullt wurden. Viel-
leicht hangt unsere Situation
im Fotofachhandel tatsachlich
damit zusammen, dass andere
Marken in den letzten Mona-
ten mehr Neuheiten prasentie-
ren konnten und dass dadurch
ihre  Angebote  attraktiver
schienen.Wir stehen jetzt gera-
de vor der Einfiihrung der C-
300 Zoom, einer sehr wichti-
gen Kamera fur die Pflege des
Mittelfeldes, das fiir den Foto-
fachhandler sehr attraktiv sein
wird. Der Fotofachhandel ist
flr uns ein sehr wichtiger Part-
ner: Wir haben in der Schweiz
eine Distribution von achtzig
Prozent, das heisst wir sind in
acht von zehn Geschaften ver-
treten.

Im Moment sorgt das Internet
fiir sehr viel Unruhe im Markt.
Fiir wie bedrohend fiir den
Fotofachhandel halten Sie die-
se neue Vertriebsform?
Perucco: Neu ist sie gar nicht.
Uber das Internet werden
schon seit langerer Zeit in
einem internationalen Markt
sehr viele Kameras abgesetzt.

Nur werden diese kaum statis-
tisch erfasst, und bisher war
dieser neue Geschéftszweig
gar nicht aufgefallen. Jetzt
plotzlich treten die Anbieter ins
Rampenlicht und bewerben
ihre Billigseiten sogar in der
Tagespresse. Sie sind durch-
aus preisattraktiv, weil sie die
Ware irgendwo auf dem Welt-
markt beziehen und mit zwei
bis drei Prozent Marge aus-

kommen. Hinzu kommt noch,
dass wir in der Schweiz eine 20
bis 30 Prozent teurere Infra-
struktur haben als in den
umliegenden europaischen
Landern. Daflir verdienen wir
in der Schweiz auch besser.
Neu ist das alles nicht. In der
Telekommunikationsbranche,
in der ich unter anderem tatig
war, sind solche Angebote
gang und gabe. Aber fir den
Fotofachhandel sind sie eine
vollig neue Situation, die
zunachst einen Schock auslost.
Dabei ist es falsch, den Schwei-
zer Importeuren einen Vorwurf
machen zu wollen. Sie haben
damit nichts zu tun. Es ist der
typische Fall eines Grau- oder
Parallelimportes, der sachlich
nachvollziehbar ist, aber emo-
tionell nicht.

Nun ist ihre Firma ja von dem
Internetangebot wenig betrof-
fen.Was raten Sie den
Schweizer Fotohandlern?
Perucco: Wir haben Glick,
dass die letzten Internetange-
bote unsere Marke mengen-
massig nicht betrifft. Aber das
kann sich morgen schon
andern. Zur Zeit wird europa-
weit diskutiert, wie man solchen
Storfaktoren begegnen kann,
was in unserer freien Marktwirt-
schaft sehr schwierig ist.

Der Fotofachhandel hat meiner
Meinung nach unverandert
sehr gute Karten. Sein absolu-

Interview. 3

ter Trumpf ist seine Fachkom-
petenz. Er kann dem Kunden
eine fachliche Beratung liefern,
die echt Geld wert ist, und er
kann Dienstleistungen anbie-
ten, die es im Internet nicht
gibt. Es ist fiir den Kunden ein
grundlegender  Unterschied,
ob er einer kompetenten Fach-
person gegentber steht, der er
Fragen stellen kann, oder ob er
auf eine anonyme Website

«Der Fachhandel ist ein sehr
konstanter und verlasslicher
Absatzkanal, der fur jeden
Markenanbieter unverzichtbar
Ist und bleiben wird.»

Eric Perucco, Geschéftsfiihrer Olympus

starrt. Fur diese personliche
Beratung ist der Kunde gerne
bereit etwas mehr zu bezahlen.
Und doch haben die neuen
Vertriebsformen offensichtlich
Erfolg ...

Peruvcco: Wir kennen ihre
Umsatzzahlen nicht, aber wir
nehmen an, dass sie erfolg-
reich sind. Wir begegnen hier
einer vollig neuen Situation:
Bisher haben die Importeure
untereinander und mit ihren
Kunden langfristige Geschafts-
beziehungen gepflegt, die auf
gegenseitigem Vertrauen und
vielen Gentlements-Agree-
ments beruhten. Das interes-
siert die Newplayers nicht. |hr
einziges Ziel ist es zusammen-
gekaufte, besonders trendige
Produkte in den Markt zu
driicken.

Was konnten Fotofachhandler
oder deren Verkaufer an der
Front besser machen?
Perwvcco: Ich glaube wichtig
ist fir den Fotofachhandler,
dass er seine Kernkompetenz
pflegt. Die Fachberatung ist
seine grosse Starke, und dar-
auf muss er sich konzentrieren.
Wichtig beim Verkauf ist, dass
die Verkauferin oder der Ver-
kaufer zuerst das Bedurfnis
des Kunden analysiert. Wozu
mochte er eine Digitalkamera
einsetzen? Wieviel will er daftr
auslegen? Wie wichtig ist fir
ihn eine moglichst hohe Aufl6-

sung? Ist eine Digitalkamera
Uberhaupt die richtige Ent-
scheidung oder fahrt der Kun-
de als ausgesprochener Gele-
genheitsfotograf mit einer
analogen nicht besser? Nur ein
zufriedener Kunde kommt wie-
der an den Verkaufspunkt zu-
rick. Ein unzufriedener meidet
diesen und wird das Geschaft
auch nicht weiterempfehlen.
Was machen Grossmarkte
besser als der Fachhandel?
Perucco: Das Kaufverhalten
im Grossmarkt des Kunden ist
ein ganz anderes. Die Familie
geht am Samstag wegen des
Einkaufserlebnisses zum
Media-Markt, oft ohne klare
Vorstellungen eines Kaufs. Das
Uberwaltigende Angebot, der
interessante  Preisvergleich,
die aktuellsten Produkte ste-
hen im Vordergrund — und der
Bratwurststand beim Eingang.
Vielleicht muss sich der Foto-
fachhandler auch Uberlegen,
wie er den Leuten ein breiteres
Erlebnis bieten kann. Aber
grundsatzlich hat der Kunde
im Fachgeschaft eine ganz
andere Erwartungshaltung als
im Grossmarkt. Und diese
Situation muss der Fachhand-
ler ausnutzen, um Uberleben
zu koénnen.

Nun haben ja auch die Impor-
teure ein vitales Interesse,
dass der Fachhandel weiter-
hin existiert ...

Peruvcco: Auf jeden Fall. Der
Fachhandel ist ein sehr kons-
tanter und verlasslicher Ab-
satzkanal, der fur jeden Mar-
kenanbieter unverzichtbar ist
und bleiben wird. Wichtig sind
fir den Fachhandler neben der
Fachkompetenz seiner Verkau-
fer, dass er ein logisches Pro-
duktesortiment flihrt, dass die
Markenerkennung im Geschaft
gewadhrleistet ist und der
Handler Uber eine gesunde
Marge verfligt, aus der er sei-
ne Fachkompetenz gewahr-
leisten kann. Und dazu ist die
gute Zusammenarbeit zwi-
schen den Markenvertretun-
gen und dem Fachhandler
noch immer eine wichtige Vor-
aussetzung.

Herr Perucco, wir danken
lhnen fiir dieses Gesprach.
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