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digital

editorial

Urs Tillmanns
Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

In den belebten Strassen Tokios |

sieht man kaum jemanden,
der kein Handy gut sichtbar
auf sich tragt - die meisten
haben es gerade am Ohr. Und

ein Besuch bei Yodobashi, dem |

grossten Retailer Japans be-
statigt, dass es praktisch keine
Mobiltelefone mehr ohne inte-
grierte Kameras gibt. Wer

etwas auf sich hdlt, muss nicht §

nur iiberall erreichbar sein,
sondern er muss auch jederzeit
seinem neugierigen Bekann-
tenkreis zeigen konnen, wo er
gerade was sieht.

0b die Qualitdt der Bilder in
Japan besser ist? Und wie ist
sie bei uns eigentlich?

Wir wollten es genau wissen
und haben die geldufigsten
Foto-Handys genauer unter
die Lupe genommen.

Wie die Bilder sind? Lausig!
aber sie sind auf einem siche-
ren Weg zur Besserung. Bereits
gibt es Kameras mit VGA-Auf-
l6sung, und die Modelle mit
1,3 Mpix sind in der Pipeline
Japans und diirften im néchs-
ten Friihjahr bei uns auf den
Markt kommen.

Was heisst das fiir uns? Augen
auf! Sie kommen, die Bilder-
Handys - und wir miissen dar-
auf vorbereitet sein, dass ein
Kunde in den Laden kommt,
uns ein Handy hinstreckt:
«Bitte je ein Abzug.» «Aber
gerne, kommt sofort ...».

b WMo
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14. November 2003 18

Fotointern, 14-tdgliches Informationsblatt fiir Berufsfotografen,
den Fotohandel und die Fotoindustrie. Abo-Preis fiir 20 Ausgaben Fr.48.—

hama: «Mit Zubehor ist jeder Kunde
eine neue Chance im Handel»

Das deutsche Unternehmen Hama hat sich in
den letzten Jahren zum Elektronikspezialisten
gewandelt. Weshalb der Fotobedarf nach wie
vor eine zentrale Rolle spielt — ein Gesprach mit
Jurgen Alten, Geschaftsfihrer Hama Schweiz.

Wie gross ist das Angebot von
Hama zurzeit?

Wir haben 19'000 Artikel in flinf
verschiedenen Haupt-Katalogen,

dazu kommen immer kleine
Zusatzkataloge. Jede Woche
kommen rund 50 Neuheiten

dazu. Die Bereiche umfassen
Foto, Video und Digital, Multime-
dia, Bilderzubehdr wie beispiels-
weise Bilderrahmen, Telekom-
munikation und den ganzen
Kabelbereich fiir Computer und
Home Entertainment.

Welche Rolle spielt das Fotozu-
behor?

Nach wie vor sind rund 30 Pro-
zent des Umsatzes im Fotozu-
behorhandel, wobei diese Zahl
schwierig zu verifizieren ist. Zwar
sind die analogen Teile riickldu-
fig, wie Deckel, Pinsel usw., dafiir
sind aber neu die Speicherkarten
dazugekommen, die in der digi-
talen Fotografie eine wichtige
Rolle spielen, bei uns aber nicht
alle dem Fotozubehor zugeord-
net werden kénnen.

Hat das auch Auswirkungen in

der Vertriebsstruktur?

Das Digitalzubehdr wird mehr
iber den Flachenhandel vertrie-
ben. Nicht umsonst sind in den
letzten zehn Jahren 13 Me-
diamadrkte in der Schweiz aufge-
gangen, mit grossem Erfolg. Wir
schdtzen natiirlich jeden Einkdu-
fer, unterstiitzen aber nach Kraf-
ten den Fotofachhandel. Dort ist
jeder Kunde, der zur Tiir hinein-
kommt eine Chance, und das Zu-
behdr eine gute Moglichkeit,
Geld zu verdienen. Der Handler

Fortsetzung auf Seite 3
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Fortsetzung von Seite 1

muss einfach seine Position ge-
geniiber den Grossfachmarkten
finden, wobei er sich durchaus
auch liber einen absolut wettbe-
werbsfdhigen Preis positionieren
kann, vor allem aber durch Bera-
tung.

Welches sind die wichtigsten
Vertriebskandle fiir Hama Pro-
dukte?

Ein Schwerpunkt liegt ganz sicher
immer noch im Fotofachhandel.
Je nach Produkten sind wir aber
auch im Radiofachhandel und
mit den Massenprodukten sehr
gut in den Grossfachmarkten mit
grossen Flachen vertreten.

Und wie sieht es mit den
Umsditzen in der Schweiz aus?
Beim Zubehor ist zum Gliick der
Margenschwund nicht so dras-
tisch wie bei der Hardware, aus-
genommen bei den Speicherkar-
ten, die eine relativ schlechte
Marge haben. Durch natiirliche
Geschdftsaufgabe, vor allem aber
durch Schliessung gibt es immer
weniger Verkaufsstellen - be-
sonders im Fotofachhandel - die
den Umsatz machen.

Im Zubehorhandel liegt aber ein
grosses Potential fiir die Fachge-
schafte und zu Unrecht fristet das
Zubehor ein wenig ein Schatten-
dasein.

Ist es aber fiir den Hdndler
nicht einfach unattraktiv, so
viele Teile an Lager zu nehmen?
Klar kann ein Handler nicht alles
am Lager haben. Hama Schweiz
hat aber zu 95 Prozent die Artikel
des gesamten Sortimentes an
Lager, rund 15000 Teile, und
kann sofort liefern. So braucht
der Handler nicht alles an Lager
zu haben. Wir vertreiben pro Jahr
tiber eine Million Teile in der
Schweiz.

Wie unterscheiden sich Schwei-
zer und Deutscher Markt?

Zum Teil hat sich das Kundenver-
halten angeglichen, die Schwei-
zer Kunden sind wie die Deut-
schen zu Schndppchenjdgern ge-
worden, aber sie sind den nord-
lichen Nachbarn noch voraus im
technischen Interesse. Die
Schweizer wollen stets das
Neueste und in Top-Qualitdt. Die
Schweiz ist auch ein interessan-
ter Testmarkt zum Beispiel fiir

Computer, mit guten Profiten.
Was produziert Hama selbst
und was sind zugekaufte Pro-
dukte?

Hama ist einer der wenigen Zu-
behoranbieter mit eigenen Ent-
wicklungs- und Designabteilun-
gen. So etwas ist natiirlich nur
dann rentabel, wenn ein sehr
hohes Umsatzvolumen dahinter

steht, wie es bei Hama der Fall
ist. Ein Grossteil der Produktion
von Hama Artikeln erfolgt dann
als Auftragsfertigung bei Ver-
tragsherstellern, welche sich
strikt an die Hama Qualitatsvor-
gaben halten. Wir haben auch
100 prozentige eigene Ferti-
gungsbetriebe, wie beispiels-
weise unsere Bilderrahmenfabrik
in Tschechien mit iber 150 Mitar-
beitern. Hama betreibt intensive
Marktforschung und reagiert sehr
schnell auf Trends. Dadurch ist
die Firma weltweiter Marktfiihrer
im Zubehor, mit rund 1650 Mitar-
beitern. Der Schweizer Vetrieb ist
eine Tochterfirma von Hama
Deutschland.

Stellt Hama auch fiir andere
Marken Produkte her?

Hama stellt unter anderem die
kleineren Taschen fiir Samsonite
her - librigens eine Kunde mit
sehr hohen Qualitatsanspriichen
—, aber hat auch Gastmarken wie
Plantronics, SanDisk (Speicher-
medien) oder Tasco.

Die Telekommunikationsbran-
che boomt, hdilt Hama mit dem
Zubehor da mit?

Der Zubeh&rmarkt fiir Mobiltele-
fone stagniert. Der Grund liegt im
Trend zu den neuen Mode-Han-
dies, die sehr einfach ausgestat-
tet sind, ohne Bluetooth und fiir
die auch kaum Zubehor wie
Taschchen oder Ladegerdte ge-
kauft wird.

Welcher Bereich hat dann die
grosste Zuwachsrate?
Multimedia liegt sehr im Trend,

intervievvl .

Home Cinema mit beleuchteten
Leinwdnden etc..

Aber auch bei den Computern
gibt es einen Trend, den Hama
anfiihrt: PC-Moding. Die handel-
siiblichen Computer werden bei-
spielsweise mit Plexiglas-Ge-
hdusen und mit Neonlichtern zu
blinkenden und leuchtenden
Boxen etc..

«Wir haben zwar die Rezes-
sion nicht gespurt, wir mus-
sten uns aber fUr den
Mehrumsatz auch wesent-
lich mehr anstrengen.»

Jiirgen Alten, Geschaftsfiihrer Hama Schweiz

Und die Kabel fiir Computer
und den Heimbereich?

Hier ist die Schweiz ein schwieri-
ger Markt fiir uns. Es ist wie bei
den Autos, die Computer in der
Schweiz werden sehr gut aus-
geriistet verkauft, im Gegensatz
zu Deutschland, wo kaum ein
Kabel dabei ist. Hinzu kommt die
immer starker spiirbare Entwick-
lung zu kabellosen Verbindungen
wie Bluetooth und Wireless LAN.
Welches Zubehor fiir die Unter-
haltungselektronik ist beson-
ders im Aufschwung?

Stark im Trend liegt alles, was der
Aufbewahrungvon (D Rom dient,

ak

welche ja auch fiir die digitale
Fotografie als Speichermedien
Verwendung finden: Schutzhiil-
len, Aufbewahrungssysteme etc..
Was sind die Renner bei den
Hama-Produkten?

Sehr gut laufen die Speicherkar-
ten und die erwdahnten CD-Auf-
bewahrungen. Aber auch die
USB-Sticks sind sehr beliebt und
nicht zuletzt verkaufen wir meh-
rere hunderttausend Stiick Au-
dio-Videokabel fiir Home Enter-
tainment-Produkte pro Jahr.

Wie gross ist Hama Schweiz
heute?

Zurzeit sind es 33 Mitarbeiter hier
in Fallanden, in den letzten zehn
Jahren haben wir um 12 Mitarbei-
ter aufgestockt. Der Umsatz
nimmt jahrlich im zweistelligen
Prozent-Bereich zu.

Ist der Umsatz saisonal unter-
schiedlich?

Jetzt fangt das Weihnachtsge-
schaft an und erfahrungsgemass
machen wir rund 30 bis 40 Pro-
zent des Jahresumsatzes in den
letzten drei Monaten des Jahres,
plus noch in der ersten Januar-
hdlfte, was aber nur das Auffiil-
len der Gestelle ist.

Hat Hama also die Rezession
nicht gespiirt?

Wenn man die Zahlen anschaut
nicht. Wir mussten aber viel
mehr tun fiir den Mehrumsatz als
in friiheren Jahren.

Was ist denn das Geheimnis
des Erfolges von Hama?
Hauptsdchlich kommt der Erfolg
durch unsere sehr motivierten
Mitarbeiter, dann durch ein gut-
es Preis-Leistungsverhdltnis mit
einer guten Qualitdt bei interes-
santen Produkten, immer vielen
Neuheiten mit grosser Lieferbe-
reitschaft und durch den Service,
auf den wir grossen Wert legen.
Steckt noch viel Marktpotential
in der Schweiz?

Das Hama Sortiment bietet noch

«Der Schweizer Kunde ist
zum Schnappchenjager
geworden. Trotzdem ist es
ein Markt fur topausgestat-
tete Gerate und Zubehdr.»

Jiirgen Alten, Geschaftsfiihrer Hama Schweiz

viel Potential, das wir noch gar
nicht voll nutzen in der Schweiz.
Wir haben aber auch die Freiheit,
Fremdprodukte ins Sortiment
aufzunehmen, solange diese das
Hama-Sortiment erganzen.

Wie sind die Hama Kataloge fiir
den Hdndler erhdltlich?

Die Kataloge werden mit grossem
Aufwand mehrmals jahrlich auf-
gelegt und ergdnzt, dazu gibt es
viele Ergdnzungsblatter und das
Ganze auch auf (D Rom. Die Kata-
loge sind auf Anfrage erhaltlich.
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