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von Fotointern
Gestern hat die photokina
ihre Tore geschlossen, und
bereits liegt Fotointern mit
einer Auswahl der wichtigs-
ten Highlights vor lhnen. Die
Branche hat sich einmal
mehr von ihrer besten Seite
gezeigt. Innovativ, fort-
schrittlich, zukunftsweisend.
DerTrend zur Digitaltechno-
logie war nicht zu liberse-
hen. Sowohl in der profes-
sionellen Fotografie als auch
im Consumer Imaging sind
mehr Auflésung angesagt.
11, 16, ja sogar 22 Millionen
Bildpunkte weisen die gross-
ten Chips heute auf, wo vor
zwei Jahren noch gerade-
mal die Hélfte Standard war.
Gegenléufig zu diesem
Trend nach mehr Qualitat
werden die Produkte immer
preisglinstiger, die Margen
schrumpfen, an Marketing
und Werbung wird in erster
Prioritét gespart. Hinzu kom-
men extrem kurze Lebens-
zyklen, die zwar den Handel
befliigeln — so meinen Fach-
leute — aber bei den Kéufern
einen bitteren Nachge-
schmack hinterlassen.
Jetzt sind die Verkdufer
gefordert, die redegewandt
ihre Kunden immer wieder
ins Geschéft holen und
ihnen das Neueste feilbie-
ten. Jetzt brauchen wir
Superverkéufer — aber wer
bildet sie aus?
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fotointern, 14-tdgliches Informationsblatt fiir Berufsfotografen,
den Fotohandel und die Fotoindustrie Abo-Preis flir 20 Ausgaben Fr. 48.—

agfa Internet-Dienstleistungen
als Chance fir den Fotohandel
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Zur photokina prasentierte Agfa neue Bilder-
dienstleistungen Uber das Internet. Fotoin-
tern wollte von Walter Weber, Marketing- und
Verkaufsleiter Consumer Imaging bei Agfa-
Gevaert AG Schweiz wissen, wie diese
Lésungen aussehen und welche neuen Mog-
lichkeiten sich damit fir den Handel ergeben.

Herr Weber, auf der photoki-
na sahen wir von Agfa zwei
Internet-Produkte Agfanet
Print Service und Agfanet
Web Album. Worum geht es
dabei?

Walter Weber: Der AgfaNet
Print Service ist unsere Ant-
wort auf den steigenden
Bedarf an Abzligen digitaler
Bilder auf Fotopapier. Agfa
unterstlitzt Labor und Han-

delspartner mit der Bereitstel-
lung eines kompletten
Systems, das die kostenglin-
stige und effiziente Abwick-
lung von Auftragen aus dem
Internet ermdglicht. Wir haben
damit schon vor einiger Zeit
begonnen, die neue Version
2.0 bietet jetzt dem Konsumen-
ten und dem Handler erweiter-
te Leistungsmerkmale.
Woraus besteht das System?
Weber: Es besteht aus drei
Komponenten: der Client Soft-
ware fir Endkunden, dem Ser-
ver mit der Mailbox im Internet
und der Laborsoftware fir
Empfang und Weiterverarbei-
tung der Daten. Die Client Soft-
ware ist die digitale Auftragsta-
sche fir Endkunden, mit deren
Hilfe die Auftrage vom Heim-
PC in die Mailbox des Labors
im Internet Ubertragen wer-
den. Sie wird dem Endkunden
kostenlos  zur  Verfligung
gestellt. Das Labor bzw. der
Fachhédndler kann diese im
eigenen Erscheinungsbild

Fortsetzung auf Seite 3
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post als pos

Die Post als Verkaufspunkt fiir
Filme. Was meint der Bundes-
rat dazu?

photokina (1):
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das waren die Highlights
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Grauimporte und Schutzgel-
der beherrschen die Szene.
Aber der Handel boomt.

leica r9

Eines der photokina High-
lights war die Leica R9. Was
ist neu, was ist anders?
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Andere knipsen. Sie fotografieren.

eE0s300M

Ganz egal wohin die Reise geht - fiir perfekte Fotos
sollten Sie die neue EOS 300V stets im Gepack haben.
Neben ihrem High-Tech-Design, tiberzeugt sie durch
perfekte Ergonomie und herausragende SLR-Technik.

D Neuer ergonomischer Griff fiir bessere Bedienung

D Schnellster Autofokus* seiner Klasse: 7-AF-
Messfelder mit aktiven Messfeldindikatoren

D Intelligente 35-Zonen-Mehrfeldbelichtungsmessung

D Grofes beleuchtetes LC-Info-Display

D 12 Aufnahmeprogramme fiir kreatives Fotografieren

Was immer Sie sich vorstellen... with Canon you can.
* Stand 08/02

www.canon.ch

you can
Canon




Fortsetzung von Seite 1

Uber die eigene Homepage
verbreiten oder auf CD an sei-
ne Kunden verteilen. Agfa
stellt im Internet einen Server
bereit, auf dem jedes Labor
eine Mailbox flir Empfang und
Zwischenspeicherung der Bild-
und Auftragsdaten hat. Die
dritte Systemkomponente ist
die Laborsoftware d-port. Die-
se ermoglicht es, die digitalen
Auftrage vom Server abzuho-
len und die Weiterverarbei-
tung der elektronischen Bild-
daten im Labor bis zum auf
einem Agfa-Minilab ausbelich-
teten Bild zu steuern.

Was ist das AgfaNet Web-
Album?

Weber: Mit dem neuen Agfa-
Net Web Album prasentieren
wir ein effektives Reorder-Tool
fir die digitalen Agfa Minilabs.
Jeder auf unseren d-labs
geprintete Film wird auf
Wunsch automatisch in ein mit
Passwort geschitztes Fotoal-
bum in das Internet hochgela-
den. Dort stehen dem Konsu-
menten flir eine bestimmte
Zeit stark komprimierte Kopien
der Bilddaten flir die Nachbe-
stellung zur Verfigung. Will
der Endkunde den Service nut-
zen, muss er lediglich bei der
Filmabgabe zusatzlich das Feld
«Hochladen ins Web Albumn»
ankreuzen. Zusammen mit sei-
nen Abzlgen erhéalt er dann
die Internetadresse und einen
personlichen  Zugangscode.
Dieser erlaubt ihm, die Fotos
Uber das Internet in seinem
personlichen Web Album zu
betrachten und nachzubestel-
len. Die gleichen Mdglichkei-
ten erhalten Freunde und Ver-
wandte, wenn sie Uber die
eingebaute  E-Mail-Funktion
dazu eingeladen werden. Das
AgfaNetWeb Album ist fiir den
Endkunden von jedem beliebi-
gen Internetrechner aus zu-
ganglich. Dazu bekommt jeder
Handler eine laborspezifische
Internetadresse, auf der sein
Web Album zu finden ist. Der
grosse Vorteil dabei ist, dass
der Konsument selbst die
kompletten Nachbestellinfor-
mationen an das Minilab tber-

mittelt und damit dem Handler
die Eingabe am Minilab er-
spart.

Internet Printing und Web
Alben sind ja nicht gerade
neu.Wo liegen die Vorziige
lhres Systems und die echten
Chancen fiir den Handel?
Weber: Ein erster wichtiger
Aspekt sind die Kosten: Eigen-
standige  Softwarelosungen
sind sehr teuer und missen
bezliglich der Hardware stan-
dig ausgebaut werden. Unsere
Produkte sind reine Soft-
wareldsungen, die zu verniinf-

tigen Konditionen einen siche-
ren Einstieg in das E-Business
ermoglichen. Zusammen mit
steigenden Verkdaufen von
Digitalkameras wird uns allen
bewusst, dass der Konsument
nicht mehr so einfach in den
Laden zurlickkehrt, um seine
Bilddaten printen zu lassen.
Der Handler muss vermehrt
einfache, praxistaugliche und
guinstige Bilddienstleistungen
anbieten konnen. Mit dem
AgfaNet Print Service kann der
Minilabbetreiber eine zusatzli-
che lukrative Geschaftslinie
aufbauen sowie neue Kunden
aus dem digitalen Bereich
gewinnen. Eine weitere inter-
essante Anwendung koénnte
zum Beispiel auch die liber das
Web Album stark vereinfachte
Nachbestellung von Abzligen
einer Hochzeitreportage sein.
Es kann aber nicht oft genug
erwahnt werden: am wichtigs-
ten erscheint mir in erster Linie
die Chance einer vertieften
Kundenbindung mit einem fur
jeden Handler individualisier-
ten Softwareprodukt, welches
dem Konsumenten einen ech-
ten Mehrwert bringt.

Wie kann sich ein Betreiber
solcher Internet-Dienstleitun-
gen vom Grosslabor differen-
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zieren? Die Bilderpreise sind
doch sehr unterschiedlich.
Weber: Es sind zuerst einmal
die individuellen Vorziige des
Fachhandels gegentiber Gross-
vertriebsformen, welche hin-
langlich bekannt sind. Es muss
ja nicht zwingend das Ziel sein,
jeden Digitalkameraanwender
zwischen St. Margrethen und
Genf zu seinem Kunden zu
machen. Zuerst geht es um die
eigenen Digitalkamerakunden
und die Chance, das Vertrauen,
das sie mit dem Kauf der
Kamera in den Fachhandler

«Es gilt das Vertrauen, wel-
ches die Kunden in den Fach-
handler gesetzt haben, wei-
ter auszubauen.»

Walter Weber, Consumer Imaging Agfa-Gevaert

gesetzt haben, weiter auszu-
bauen und sich das Bilderge-
schaft zu sichern. Viele Kunden
wissen gar nicht, dass der
Handler aus digitalen Bildda-
ten problemlos schone, klassi-
sche Papierbilder machen
kann. Nur schon die Stamm-
kunden so enger an das
Geschaft zu binden, ermdglicht
Umsatze, die man sonst mogli-
cherweise nicht hatte.

Kann man mit lhrer Lésung
auch ins Mailordergeschaft

einsteigen?
Weber: Es gibt tatsachlich
Fachhandler, die mit dem

Agfanet Print Service ins Mail-
ordergeschaft  eingestiegen
sind. In Deutschland haben wir
einen Einzelhandler, der so auf
seinem Agfa-Minilab 407000 (!)
Prints im Monat tber das Inter-
net reinbekommt. Viele andere
kommen nicht ganz auf so
hohe Zahlen, aber auch ein
zusatzliches Printvolumen von
50’000 bis 100’000 Bildern ist
sehr ansehnlich. Und auch in
Deutschland gibt es Grossla-
bore mit noch tieferen Bilder-
preisen als bei uns, und den-
noch schaffen es Fachhéandler,
sich in diesen schon verloren
geglaubten Bereichen zu eta-
blieren.

Wie funktioniert die Inbetrieb-
nahme dieser Dienste?
Weber: Mittels einer standar-
disierten Prozedur gibt einer
unserer  Aussendienstmitar-
beiter beim Handler in einem
speziellen, geschitzten Inter-
net-Bereich von Agfa alle not-
wendigen Daten und Einstel-
lungen in das System ein.
Darauf werden im Werk die
einzelnen Softwarekomponen-
ten flr den jeweiligen Handler
konfiguriert. Die Installation
und Instruktion erfolgt dann
wieder durch die lokalen Spe-
zialisten.

Wie unterstiitzt Agfa die
Handelspartner in diesem
Bereich?

Weber: Agfa unterstitzt die
Labor- und Handelspartner bei
der Lancierung und Bekannt-
machung durch zahlreiche
Marketing-Aktivitaten und
POS Materialien bis hin zur
Moglichkeit, eigene Dealer-
Homepages via www.agfa-
net.com zu erstellen und somit
das Angebot auch im Internet
zu bewerben.

Und der Rest, sprich das
Geschaft, rollt dann wie
geschmiert?

Weber: Zumindest die tech-
nische Seite bestimmt. Es ist
aber eine Binsenweisheit, dass
insbesondere Internet-basierte
Dienstleistungsangebote von
klassischen Marketing- und
Kommunikationsaktivitaten
begleitet werden miussen,
damit eine neue Kundschaft
angesprochen wird. Dies geht
nicht von heute auf morgen
und erfordert zudem von
jedem einzelnen Beteiligten
die Bereitschaft, sich individu-
elle Markte zu suchen und die
geeignete Kundenansprache
zu definieren. Die Erfahrung
bisheriger Internetprint-Kun-
den in ganz Europa zeigt aber,
das sich mit einem Uberschau-
baren, aber gut geplanten
Startaufwand schone Erfolge
erzielen lassen. Nicht Stehen-
bleiben ist das Stichwort, und
hierbei kann Agfa einen guten
Teil zur Erschliessung neuer
Potentiale beitragen.

Herr Weber, wir danken lhnen
fiir dieses Gesprach.
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