Zeitschrift: Fotointern : digital imaging
Herausgeber: Urs Tillmanns

Band: 9 (2002)

Heft: 10

Artikel: "Jetzt mussen wir noch mehr Dienstleistungen anbieten!"
Autor: Schenk, Paul

DOl: https://doi.org/10.5169/seals-979685

Nutzungsbedingungen

Die ETH-Bibliothek ist die Anbieterin der digitalisierten Zeitschriften auf E-Periodica. Sie besitzt keine
Urheberrechte an den Zeitschriften und ist nicht verantwortlich fur deren Inhalte. Die Rechte liegen in
der Regel bei den Herausgebern beziehungsweise den externen Rechteinhabern. Das Veroffentlichen
von Bildern in Print- und Online-Publikationen sowie auf Social Media-Kanalen oder Webseiten ist nur
mit vorheriger Genehmigung der Rechteinhaber erlaubt. Mehr erfahren

Conditions d'utilisation

L'ETH Library est le fournisseur des revues numérisées. Elle ne détient aucun droit d'auteur sur les
revues et n'est pas responsable de leur contenu. En regle générale, les droits sont détenus par les
éditeurs ou les détenteurs de droits externes. La reproduction d'images dans des publications
imprimées ou en ligne ainsi que sur des canaux de médias sociaux ou des sites web n'est autorisée
gu'avec l'accord préalable des détenteurs des droits. En savoir plus

Terms of use

The ETH Library is the provider of the digitised journals. It does not own any copyrights to the journals
and is not responsible for their content. The rights usually lie with the publishers or the external rights
holders. Publishing images in print and online publications, as well as on social media channels or
websites, is only permitted with the prior consent of the rights holders. Find out more

Download PDF: 07.08.2025

ETH-Bibliothek Zurich, E-Periodica, https://www.e-periodica.ch


https://doi.org/10.5169/seals-979685
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=de
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=fr
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=en

UrsTillmanns
~ Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber
von Fotointern

Die Spannung ist weg. Das
Fotografieren mit analogen
und digitalen Kameras
unterscheidet sich in man-
cherlei Hinsicht. Nicht nur
das Aufzeichnungsmedium
ist anders, sondern auch die
Handhabung und die Auslé-
severzégerung — immer
noch ein Schwachpunkt
mancher Digitalmodelle.

Die Spannung ist weg. Die
Spannung, ob das Bild
etwas geworden ist, oder ob
es misslungen ist. Die Digi-
talen zeigen das gemachte
Bild sofort auf dem kleinen
Monitor, wéhrend beim
analogen Fotografieren ein,
zwei Tage vergehen, bis das
Bild vorliegt.

Die Spannung ist weg - die
Vorfreude fehlt! Das kleine
Monitorbildchen verrét
sofort, was im Speicher ist.
Ob das Bild dann wirklich in
allen Details gelungen ist,
ist eine andere Frage.
Warten aufs Bild ist fiir viele
Fotografen das Salz in der
Suppe. Der Moment, bis die
Bilder aus dem Umschlag
genommen werden kénnen
und sich ein Erfolgserlebnis
einstellt, ist ein Teil des krea-
tiven Prozesses.

Das Fotografieren ist anders
geworden mit der neuen
Technik. Nicht besser, nicht
schlechter, aber einfach
anders ...
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fotointern, 14-tégliches Informationsblatt fiir Berufsfotografen,
den Fotohandel und die Fotoindustrie Abo-Preis flir 20 Ausgaben Fr. 48.—

fotohandel «Jetzt mussen wir noch
mehr Dienstleistungen anbieten!»

Ohne Zweifel: b}ié‘Wettbewefbssituation Ist

fur den Fotofachhandel harter geworden.
Versandhandel, Grossmarkte und Internet-
angebote fallen immer starker ins Gewicht.
Was kann ein Verband in dieser Situation
tun, und wie schatzt Paul Schenk, Prasident
des Verbandes Fotohandel Schweiz (VFS),
die derzeitige Lage ein?

Herr Schenk, Internet und
Grossmarkte bieten Kameras
unter dem Einstandspreis der
Fotohandler an. Was heisst
das fiir den Fotofachhandel?

Pavul Schenk: Das heisst flr
uns Handler, dass wir bei
unserer Kundschaft unglaub-
wiurdig werden, wenn eine
Kamera, die urspriinglich rund

2500 Franken kostete plotzlich
zu weniger als dem halben
Preis angeboten wird. Der
Kunde ist verargert, flhlt sich
gelackmeiert und gewinnt den
Eindruck, der Handler berei-
chere sich mit unverschamten
Margen. Dabei ist das Gegen-
teil der Fall: die zu teuer einge-
kaufte Ware mtissen wir oft zu
einem Schleuderpreis verkau-
fen, um sie Uberhaupt noch
loszuwerden. Wir werden bei
unserer Stammkundschaft un-
glaubwiirdig und verdienen an
Kameras gar nichts mehr.

Der Schweizer Fotohandel hat
im Versandhandel und mit
Grossmarkten von jeher eine
sehr harte Konkurrenzlage.
Was ist nun wirklich neu?
Schenlk: Neu ist, dass sich Bil-
ligstanbieter im Internet mit
den Grossmarkten zerfleischen
und ihre Kampfpreise inTages-
zeitungen seitenweise bewer-
ben. Das bringt die Handler
verstandlicherweise auf die
Palme. Sie beklagen sich bei
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ihren Lieferanten und gelan-
gen an den Verband, der auf
rechtlicher Ebene etwas unter-
nehmen soll.

Kann der Verband rechtliche
Schritte unternehmen?
Schenk:\Wenn Kameras unter
dem Einstandspreis verkauft
werden, dann waére dies unlau-
terer Wettbewerb, zumindest,
wenn es sich um ein dauern-
des Angebot handelt. Bei einer
Aktion sieht es anders aus. Ich
glaube kaum, dass wir recht-
lich eine Chance hatten, und
bis ein solches Verfahren ent-
schieden ist, hat sich die Markt-
lage bereits vollig verandert.
Die Situation ist ja nicht nur
fiir den Fotohandler unvorteil-
haft, sondern auch fiir den
Lieferanten. Wie verhalten sich
die Lieferanten bei einem
Preiszerfall gegeniiber gescha-
digter Fotohandler?

Schenlkk: Das ist unterschied-
lich. Es gibt grossziigigere Lie-
feranten, die einem eine Gut-
schrift zustellen, und andere,
die knallhart an ihrem Preis
festhalten. Fir uns wird es
immer wichtiger, dass wir uns
auf jene Marken konzentrieren,
die unsere Marge sichern und
sich gerade in solchen Streit-
fallen zuvorkommend zeigen.
Ich verstehe teilweise auch die
Lage der Lieferanten, weil
gerade durch das Internet die
Problematik der Parallelimpor-
te wieder Aufwind bekommt.
Billigangebote sind ja an sich
nicht neu, die hat es zu Dis-
counterzeiten schon gegeben.
Was ist heute anders?
Schenlk: Es stimmt schon, mit
preislich gtinstigeren Konkur-
renzangeboten wird der Fach-
handel in der Regel fertig. Der
Fachhandel kann auf seine
Stammbkundschaft, seine Kom-
petenz und sein zusatzliches
Dienstleistungsangebot bau-
en. Stimmen die beiden letzten
Punkte, so ist der Kunde auch
bereit etwas mehr zu bezahlen.
Aber nicht den doppelten
Preis! So extreme Unterschie-
de wie im letzten Monat hat es
noch nie gegeben. Das wird
wahrscheinlich darauf hinaus

laufen, dass der Handel nur
noch Produkte fuhrt, die es bei
Billiganbietern nicht gibt. Das
kénnen auch die Lieferanten
durch eine entsprechende Sor-
timentsstrategie auch im eige-
nen Interesse selbst steuern.
Ist das Ihre Empfehlung an die
Lieferanten?

Schenlk: Nicht generell, aber
man misste solche Wege in
Zukunft und Einzelféllen pru-
fen. Man darf auch den Fall der
Coolpix 5000 nicht tberbewer-
ten. Es ist ein Einzelfall, der

nicht zuletzt auch auf die zu
frihe Anklindigung dieser Ka-
mera und ein internationales
Uberangebot zuriickzufiihren
ist. Andere Marken und Model-
le sind nicht in diesem Aus-
mass betroffen. Die Margen-
und Preissituation ist im Foto-
handel noch weitaus besser
als in anderen Branchen, zum
Beispiel in der Unterhaltungs-
elektronik, in der IT- und noch
extremer in der Computer-
branche.

Zugleich ist dieser Fall der
Coolpix 5000 auch ein nicht zu
Ubersehender Mahnfinger.
Von solchen «Aktionen» profi-
tiert nun wirklich niemand, und
die Lieferanten sollten in
ihrem eigenen Interesse mit
internationalen Massnahmen
erreichen, dass ein Preiszerfall
in dieser Gréssenordnung gar
nicht mehr entstehen kann.
Was raten Sie dem Fachhan-
del und den Mitgliedern ihres
Verbandes?

Schenk: Der Fotofachhandel
ist heute mehr denn je auf eine
gute geschaftliche Grundlage
angewiesen. Nur vom Kame-
raverkauf lasst sich heute
kaum noch leben — auch an der
besten Verkaufslage nicht.
Aber der Verkauf verbunden
mit Portrat, Passbild, Reporta-

intervievvl B

ge, Bildherstellung und Bild-
veredlung ergibt einen sehr
guten Mix, mit dem sich ein
wirtschaftlicher Einbruch in
einem Segment sehr gut ver-
kraften lasst. In  meinem
Geschaft beispielsweise sind
Schul-, Konfirmations- und
Erstkommunionsaufnahmen

ein sehr wichtiges Standbein,
weil dadurch eine junge Kund-
schaft generiert wird. Die jun-
gen Leute kommen teils von
weit her in meinen Laden,
wenn es um Fachfragen geht,

«Die Lieferanten sollten mit
Internationalen Massnahmen
erreichen, dass ein solcher
Preiszerfall nicht moglich ist.»
Paul Schenk, Prasident VFS

sie kaufen ihre erste Kamera
bei mir und bringen regelmas-
sig ihre Filme. Wenn man sich
etwas Zeit fur ihre Anliegen
nimmt, kommen sie immer
haufiger, und man kann sie
sehr schon flir die Fotografie
begeistern. Dieser personliche
Kontakt ist extrem wichtig.
Auch bei Pass- und Portratsit-
zungen entsteht oft ein Ver-
trauensverhaltnis, das zu spa-
teren Kameraverkaufen oder zu
Hochzeitsreportagen geflihrt
hat. Ahnliches ist in anderer

Geschéaftslage vielleicht mit
Industriekunden und Gewer-
betreibenden moglich. Unsere
Kompetenz liegt in der Foto-
grafie und Fotografie heisst
eben auch selbst fotografieren.
Wie wichtig ist fiir Sie die

berufliche Weiterbildung?

Schenlkk: Sie ist heute wichti-
ger denn je. In der analogen
Fotografie gab es kaum vollig

neue Technologien, die ein
fachliches Umdenken beding-
ten. Wenn wir Fotofachhandler
die junge Kundschaft kompe-
tent bedienen wollen, so mus-
sen wir einen Photoshop be-
dienen koénnen und miussen
wissen, was digital auf welche
Weise machbar ist. Das sind
die Fachfragen von heute,
nicht mehr Scharfentiefe, 1ISO
und Blende. Auch die Verkaufs-
schulung des Personals ist
ausserst wichtig. Die Kunden
kommen namlich nur in den
Laden, weil sie kompetent,
freundlich und zuvorkommend
bedient werden wollen. Des-
halb kaufen sie bei uns — und
nicht wegen des Preises.

Es wird immer wieder ange-
regt, fiir die Kundenberatung
etwas zu verlangen. Was hal-
ten Sie davon?

Schenk: Fiir mich steht dies
ausser Diskussion. Das ist das
einzige Mittel, um einen lasti-
gen Kunden aus dem Laden zu
vertreiben — und zwar wahr-
scheinlich far immer. Mit
etwas Menschenkenntnis
merkt man sehr schnell was
der Kunde will, ob es ein «Str-
mi» ist oder ob er etwas kaufen
will. Je nach dem verlauft auch
das Kundengesprach. Bei
einem gewissen Punkt kann
man den Kunden freundlich
darauf hinweisen, dass eine
weitergehende Erklarung erst
nach dem Verkauf mdglich sei.

1! «Nur vom Kameraverkauf

i |asst sich heute nicht mehr
leben. Aber der Verkauf gibt
zusammen mit Auftragsfoto-
grafie einen guten Mix.»

Paul Schenk, Prasident VFS

Die meisten verstehen das
oder sie verlassen dann halt
das Geschaft. Das sind aber
jene, die sowieso nichts ge-
kauft hatten. Ich behaupte,
einen Kunden schnell richtig
einschatzen zu konnen, und ich
setze viel daran, dass dies mei-
ne Mitarbeiter auch koénnen.
Herr Schenk, wir danken
lhnen fiir dieses Gesprach.
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