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marketing forum Die Fotobranche im Dialog:
Erfolgreiches Podiumsgesprach

Das Thema «Consumer Imaging Markt
Schweiz - Thesen und Visionen» sei von
besonderer Brisanz, leitete ISFL Ge-
schaftsfiihrer Ernst Widmer ein, weil das
Internet als interaktives Informations-
und Transaktionsmedium wie schon in
der Musikindustrie, der Unterhaltungs-
elektronik, im IT-Bereich und samtlichen
Sektoren des Consumer-Business nun
auch als Vertriebskanal von Fotopro-
dukten eine gewisse Bedeutung erlangt
habe.

Wie sehen die Profis den Markt?

Man war gespannt, wie sich die einzel-
nen Gesprdchsteilnehmer in ihren Ein-
flihrungsreferaten prdsentierten.

Als erster informierte Jiirg Zweifel, Vize-
direktor des Marktforschungsinstituts
IHA-GfK, Hergiswil, lber die aktuelle
Marktentwicklung. Der Trend, dass im-
mer mehr digitale Kameras gekauft wer-
den, sei eindeutig, dies um so mehr als
sowohl der Konsumentenstimmungsin-
dex als auch das Bruttosozialprodukt
wieder leicht am Steigen seien. Bei der
Entwicklung des Detailhandels falle auf,
dass vor allem die Migros deutlich zulege
und seine Verkaufsfliche pro Jahr um
30'000 bis 50’000 Quadratmeter zulege -
gleiches gelte auch fiir Coop. Die Ein-
kaufszentren iibersteigen diese Zahl noch
mit rund 90’000 Quadratmetern mehr
pro Jahr. Darunter leidet natiirlich der
Einzelhandel: Haushaltgerdte (-8%),
Handys (-9%), IT-Hardware (-6%) mus-
sten Wertverluste hinnehmen, wéhrend
der Fotohandel (inkl. Film) um 6 Prozent
zulegte. Betrachte man die Fotohandys
alleine, so betrug der Zuwachs vor einem
Jahr 12 Prozent, wdhrend er zur Zeit bei
plus 61 Prozent liege.

Betrachtet man den Kameramarkt iso-
liert, so stelle man fest, dass dieser einen
Umsatz von rund 364 Millionen Franken
mit einem derzeitigen Wachstum von 13
Prozent erziele. Dabei nehmen die Ana-
logkameras mit 40 Prozent (2003: Umsatz
52,2 Mio. Fr.) ab, wéhrend der Zuwachs
bei den Digitalkameras (2003: Umsatz
238,8 Mio. Fr.) zur Zeit 27 Prozent betrage.

Uber alles verzeichnen zur Zeit die Fach- .

mdrkte und vor allem die Grossverteiler
einen Umsatzzuwachs, wéhrend der Fo-
tofachhandel eher stabil bis leicht riick-
ldufig sei. Der Fotofachhandel habe je-
doch mit umsatztrdchtigen, beratungsin-
tensiven Produkten noch immer gute
Moglichkeiten, wie beispielsweise mit
den neuen digitalen Spiegelreflexmodel-
len. Fiir 2004 erwartet man einen Ge-
samtumsatz des Kameramarktes von
rund 389 Millionen Franken mit einem
Umsatzplus von acht Prozent. Zweifel be-
tonte, dass der Fotofachhandel noch im-
mer sehr grosse Chancen habe, besonders
wenn er die Markenbekanntheit (Sorti-
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Am 6. September fand im Swissotel, Zurich-
Oerlikon, das erste ISFL Marketing Forum
zum Thema «Consumer Imaging Markt
Schweiz —Thesen und Visionen» statt. Dort
begegneten sich Uber 130 Zuhorer und ein
Podium von Fachleuten aus allen Vertriebs-
kanalen unserer Branche. Logisch, dass es an
ZUndstoff nicht mangelte.

: SEL ﬁﬂa?eﬁng Forum

 Consumer i'magiﬂ;ﬁam Schweiz
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Die Podiumsrunde (v.l.n.r.) mit Jiirg Zweifel (IHA/ GfK), Arno

Zindel (Canon), Walter Weber (Agfa), Anselm Schwyn

hohere Anforderungen an die Mitarbeiter
stellen. Auch fiihre die schlechte Liqui-
ditdt und Zahlungsmoral der Kunden so-
wie die ganze Marktentwicklung zu ei-
nem hoheren Kostendruck. Fir den
Handler sei eine klare Positionierung und
Strategie-Definition und deren Einhal-
tung erforderlich, und es werden neue
Dienstleistungen und die Erschliessung
neuer Kundengruppen verlangt. Letztlich
sei auch noch die Herausforderung fiir
den Konsumenten zu erwdhnen, der
durch eine Informations- und Reiziiber-
flutung die digitalen Produkte als zu

LAY FET

(Fotointern, Gesprichsleitung), Markus Sauberli (Photo Vison), Urs Spahr (Media Markt) und Jiirg Wicki (Architronic).

mentsbreite und —tiefe), die Prasentati-
onsmoglichkeiten am attraktiven Ver-
kaufspunkt und die Kundenbeziehung
fiir eine kompetente, ehrliche und neu-
trale Beratung nutze.

Danach betrachtete Walter Weber, Ver-
triebsleiter Consumer Imaging von Agfa-
Gevaert AG, die Problematik aus der Sicht

Digital- und vor allem das Mobile
Imaging schaffe eine neue Fotogra-
fierkultur. Die grosse Masse der Kon-
sumenten werde digitale Bilder so
behandeln wie friiher analoge. Pa-
pierbilder werden immer eine be-
sondere Bedeutung haben. Und
letztlich miissen alle Beteiligten in

«Fachmarkte und Grossver-
teiler legen zu, der Fotofach-
handel stagniert. Im Internet
werden nur 7 bis 8 Prozent
der Kameras gekauft.»

Jiirg Zweifel, Vizedirektor IHA-GfK, Hergiswil

der fotografischen Wertschépfungs-
kette ihre Konzepte tiberdenken. Die
Consumer Imaging Produkte stellen
auch fiir den Lieferanten eine grosse
Herausforderung dar, denn es hand-
le sich um neue Produkte, die einen
erhohten internen Ausbildungsauf-
wand bedingen und ganz generell

eines Lieferanten. Weber zeigte ein-
driicklich die Unterschiede der digitalen
zur analogen Fotografie auf. Es werde
zwar digital mehr fotografiert, doch
brauche die digitale Fotografie nicht not-
wendigerweise Abziige. Auch sei das Mo-
nopol zur Erstellung von Abziigen durch
die traditionelle Fotobranche vorbei und

komplex empfindet und Angst vor Neuem
habe. Zudem fehle ihm oft das «digitale
Grundwissen», es herrsche Unsicherheit
beim Kaufentscheid und er sei iiber die
Dienstleistungen des Handels, zum Bei-
spiel iiber die Printmdglichkeiten, zu we-
nig informiert.

Als weiterer Vertreter der Lieferanten refe-
rierte Arno Zindel, Verkaufsleiter Special
Retail and Distribution von (anon
(Schweiz) AG, iiber die Trends im Digital
Imaging Markt. Er verwies vor allem auf
die Veranderung der Fotografie durch die
Digitalisierung und die daraus entste-
henden technologischen Konsequenzen.
Es entstehen neue Produkte, mehr Her-
steller und mehr Anbieter, was zu neuen
Geschdftmodellen mit mehr integrierten
Lieferanten fiihre. Daraus ergebe sich
auch ein verdandertes Kundenverhalten;
es entsteht ein breiterer Nutzerkreis (vor
allem Jugendlicher), es wird rund 2,5 mal
mehr fotografiert, aber es werden heute
weniger Bilder ausgedruckt. 70 Prozent
der Bilder werden gespeichert, nur acht
Prozent davon ausgedruckt. Dies diirfte
sich, nach Zindel, schon bald dndern, da
die Fotohandys die Nachfrage nach Pa-
pierbildern steigern werden. Werden
dieses Jahr weltweit rund 20 Milliarden



Bilder geprintet, so rechnet Zindel bis
2007 mit gegen 70 Milliarden, wovon die
Halfte auf Kameras entfallen. Rechnet
man die analogen Bilder dazu, so diirfte
das weltweite Volumen von derzeit 85
Milliarden bis 2007 auf knapp 120 Milliar-
den Bilder ansteigen. Als Griinde, wes-
halb zur Zeit relativ wenige Bilder geprin-
tet werden, sieht Zindel die mangelnde
Kostentransparenz beim Home Printing,

das Begniigen der Bilder in digitaler Form
mit Betrachtung auf dem Monitor und die
Tatsache, dass viele Alternativen (Fotoki-
oske, Fachhandler, Internetverbindung)
noch zu wenig bekannt oder zu unbe-
quem sind. Zindel sieht fiir die Zukunft
eine parallele Entwicklung des Home-
printing und der genannten Alternativen.
Dazu beitragen werden emotionale Er-
lebnisse (positiv: Spass an Erinnerungen;
negativ: Datenverlust, Flucht zum Print),
Abbau technologischer Hiirden (zum
Ausdrucken kein PC mehr erforderlich,
einfacher) und kostengiinstigere Printva-
rianten.

Die Sicht des Fotofachhandels vertrat
Markus Sauberli, Geschiftsleiter von
Photo Vision AG, Biel. Der Wandel vom
analogen zum digitalen Fotomarkt fiihre
zu einer komplizierteren Lagerhaltung
mit Produkten, die einen Lebenszyklus
von wenigen Monaten haben, stelle we-
sentlich héhere Anspriiche an die Aus-
und Weiterbildung des Personals, erhéhe
den Konkurrenz- und Preisdruck — und

dies alles bei einer deutlich schlechteren
Marge. Diese Entwicklung gefdhrde die
Existenz des bisherigen Fotofachhandels,
stelle aber gleichzeitig eine Herausforde-
rung fiir neue Aktivitdten dar. Sduberli
zeigte eindriicklich auf, wo der Fotofach-
handel heute stehe: er fordere die Foto-
grafie und bilde junge Berufsleute aus,
kdmpfe mit stetig sinken Verkaufspreisen
und schlechteren Margen, habe vielerorts
Nachfolgeprobleme und sei zur Zeit durch

neue Vertriebskandle, insbesondere das
Internet, sehr verunsichert. Auch der Bil-
dermarkt, das einst wichtigste Standbein
des Fotofachhandels, schwinde, weil der
analoge Markt generell schrumpfe, weil
mit digitalen Kameras weniger ausge-
druckt wiirde, weil sich Fotohandys und
Fotokioske fiir viele Handler negativ aus-
wirken wiirden und weil letztlich durch
das Homeprinting, den Direktversand

«Die Handler mUssen klare
Strategien mit den neuen Pro-
dukten definieren, diese aber
auch durchhalten und mehr far
ihre Dienstleistungen werben.»
Walter Weber, Vetriebsleiter Agfa, Diibendorf

und das Internet eine spiirbare Konkur-
renz entstanden sei.

Wie sieht die Zukunft des Fachhandels aus?
Die Tatsache, dass analoge Kameras im-
mer mehr durch digitale verdrangt wer-
den, stelle laut Sduberlifiir den Fotofach-
handel eine grosse Herausforderung und
Chance dar, weil trendige Produkte ver-
kauft werden kénnen und sich neue
Dienstleistungsmdglichkeiten und Markt-
nischen 6ffnen wiirden, die fiir den Foto-
fachhandel durchaus interessant seien.
Auch bleibe die fachkompetente Bera-
tung der grosse Pluspunkt fiir den Fach-
handel, deren Qualitét er durch die Aus-
bildung im neuen Beruf Fotofachmann /
Fotofachfrau unmittelbar unter Kontrolle
habe. Es werden zwar neue Anbieter auf
den wachsenden Markt drangen, doch
hdtten die Kunden auch laufend neue
Bediirfnisse. Dennoch seien die unab-
wendbare Marktsdttigung, die unvorteil-
hafte Preisentwicklung und die langfris-
tig unsichere Konjunkturlage ungiinstige

«Planung mit alle paar Monate
neuen Produkten ist schwie-
rig. Dazu kommen ungleich
lange Spiesse bezlglich Mar-
ge und Zahlungsfristen.»

Markus Sduberli, Geschéftsleiter Photo Vision, Biel

Faktoren fiir den Fachhandel, der ge-
geniiber anderen Vertriebsformen -
siehe Internet — ungleich lange Spiesse
habe.

Die Seite der Fach- und Grossmarkte ver-
trat Urs Spahr, Marketingleiter der Media
Markt Management und Service AG,
Geroldswil. Spahr fiihrte aus, dass die
Zukunft ausschliesslich der digitalen
Technologie gehdre, und dass es weiter
zu einer Verschmelzung von Foto-, IT-,
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Telecom- und UE-Produkten komme.
Handys machen Fotos, Digitalkameras
zeichnen Filme auf und der L(CD-Fernse-
herwird zum Fotoalbum. Neue Hersteller
pragen die digitale Fotozukunft entschei-
dend mit. So kommen beispielsweise
neue Marken wie HP dazu, die sich auf
Grund ihrer Markenbekanntheit sehr
schnell zu Topanbietern entwickeln. An-
dererseits entwicklen sich No-Names ra-
sant und markieren laufend neue Preis-
punkte. Diese Erweiterung des Sortiments
und die grosse Zahl von Llieferanten
fiihren zu einem starken Preisdruck.

Digicams bringen Frequenz und Umsatz

Der Absatz von Digitalkameras verdopple
sich zwar jahrlich, doch Idsst sich damit
kaum mehr Geld verdienen. Der Gewinn
sei vor allem noch mit Zubehdren, wie
Speicherkarten, moglich. Digitalkameras
und Speicherkarten wdren fiir Media
Markt klare Frequenzbringer, die heute
rund 15 Prozent des Umsatzes ausma-
chen. Allerdings sei dafiir eine garantier-
te Verfiigbarkeit der Produkte und eine
grosse Auswahl unerldsslich, die wichti-
ger sei als die Beratungskompetenz. Be-
sonders Ersatzkdufer wiissten genau was
sie wollen — fiir sie ist nur der Preis und
die Verfiigbarkeit kaufentscheidend. Zu-

dem werde das Internet als Informati-
onsmedium immer wichtiger. Die Kun-
den wdren in der Regel sehr gut vorinfor-
miert, und Schndppchenjdger kaufen
ihre Digitalkamera auch am Gemiisestand
nebenan oder bei Aldi, sobald dieser in
der Schweiz etabliert sei. Was das Printing
anbelangt, so breche den Fotolabors der
Markt weg, weil Digitalfotografen Papier-
muffel seien. Nur die grossten Labors
wiirden iiberleben, da Milliarden von
Aufnahmen auf Speicherkarten, Festplat-
ten und (Ds blieben und nur sehr wenig
geprintet werde. Dennoch gibt es fiir Pa-
pierbilder eine sehr interessante Ziel-
gruppe, namlich Frauen, die ihre Erinne-
rungen vorzugsweise als Papierbilder
herumzeigen. Die Entwicklung des Mobi-
le Imaging miisse man sehr gut im Auge
behalten, da bereits heute mehr Foto-
handys als Digitalkameras verkauft wer-
den. Mit steigender Pixelzahl der Foto-
handys breche das untere Marktsegment
der Digitalkameras weg, zumal der Kun-
de die Handys geschenkt bekommt und
sich  der  Ubermittlungskosten erst
nachtraglich bewusst wird. Handys wiir-
den generell zum technischen Alleskon-
ner, zum telefonieren, fotografieren, fil-

men, Musik hdren, Videos anschauen,
spielen und vielem mehr.

Der Pirat im Ententeich

Auf das frei gehaltene Referat von Tho-
mas Wicki, Inhaber der Architronic AG
und einer der wichtigsten Internetanbie-
ter der Schweiz, waren die Zuhorer be-
sonders gespannt. Er komme eigentlich
aus der Architekturbranche und habe ein
(omputerprogramm fiir Architekten ge-
schrieben. Als er dieses mit passender
Apple-Hardware seinen Kollegen anbie-
ten wollte, stellte er fest, dass sich diese
mehr fiir die kostengiinstigen Gerdte in-
teressierten als fiir sein Programm. So sei
er Computerhdndler geworden, der seine
Ware ausschliesslich iibers Internet ver-
kaufe. Mit der Zeit seien neue Produkte
dazu gekommen, und heute sind Digital-
kameras auf seiner Homepage die Fre-
quenzbringer schlechthin. An einem Wo-
chenende klicken 3000 Besucher Digital-
kameras an - zehnmal mehr als den
(omputerbereich. Er verkaufe zur Zeit
rund 15- bis 20'000 Kameras pro Jahr, die
er inzwischen nicht mehr grau importie-
re sondern in den meisten Fdllen Giber die
Schweizer Lieferanten beziehe. Allerdings
verdiene er an den Kameras selbst nichts
mehr, sondern am Porto und an den

«Das Volumen der geprinteten
Bilder wird bis 2007 um 40
Prozent zunehmen — denn mit
den Fotohandys steigt der
Bedarf nach Papierbildern.»

Arno Zindel, Verkaufsleiter Canon, Dietlikon

Speicherkarten. Und gelegentlich wiir-
den die gleichen Kunden bei ihm auch
einen PC kaufen. Beratung biete er
grundsatzlich keine. Er habe seinen Leu-
ten sogar ausdriicklich verboten Aus-
kiinfte zu geben. Das erwarten die meis-
ten der42'000 Kunden, die erin den sie-
ben Jahren bedient habe, auch nicht. Das
Geschdft mit den Digitalkameras werde
auf Grund des Preiszerfalls zusehends
uninteressant.

Angeregtes Podiumsgesprach

Der Preiszerfall war dann auch das Stich-
wort fiir das Podiumsgesprach, das An-
selm Schwyn, Chefredaktor von Fotoin-
tern, bravourds moderierte. Der Preiszer-
fall habe irgendwann einen Level
erreicht, der keinen Sinn mehr mache,
und der Preis stabilisiere sich erst wieder,
wenn weniger Anbieter auf dem Markt
wdren, meinte Arno Zindel von (anon.
Der Fotohdndler solle den Preis als Tiiroff-
ner nutzen und mit Beratung, Verkauf
von Peripheriegerdten, Verbrauchsmate-
rialien und Zubehdren den Kunden ge-
winnen. Das Fotogeschdft miisse zudem
attraktiver werden und dem Kunden ei-
ne Erlebniswelt bieten. Urs Spahr be-

Fotointern 15/04
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merkte, dass dieses Kauferlebnis fiir die
breite Laufkundschaft eines Media Markt
sehr wichtig sein. Es sei deshalb nicht
verwunderlich, dass der Anteil junger,
sehr gut informierter Kunden im Media
Markt sehr gross sei. Altere Leute seien bei
trendigen Produkten auf mehr Beratung
angewiesen und gingen deshalb vorwie-
gend in den Fachhandel. Thomas Wicki
charakterisierte die Kundschaft auf seiner
Webseite wie folgt: ein Drittel sind junge,
internetgewohnte Kunden, ein Drittel

seien Banken und Versicherungen, die
nur den Preisvorteil nutzen wollen und
der letzte Drittel landet per Zufall auf der
Homepage und bestellt dann spontan.
Auch sei der Anteil von Kunden, die
fiir Bekannte bestellen, nicht zu unter-
schdtzen.

Geschdftsentscheidend seijedoch nur der
Preis und die Verfiigbarkeit. Er habe fiir
eine Million Ware an Lager und garantie-
re die Lieferung innerhalb von 48 Stun-
den. «Es tut mir weh, wenn der Fach-
handel heute unter mir leidet» sagte
Wicki. «Im Fokus waren die Fachmdrkte
wie ID und Media Markt.» Das Volumen
der Digitalkameras im Internet werde al-
lerdings oft {iberschdtzt. Es betrage nur
sieben bis acht Prozent, was einen Um-
satz von etwa 30 Millionen Franken dar-
stelle. Und die Schweiz sei als Internet-
anbieter ein Vorreiter, das Ausland liege
deutlich tiefer.

A

Ein weiteres Thema war das Mobile Ima-
ging, das von der Gesprdchsrunde als
grosse Chance eingeschdtzt wurde, weil
die neuen Fotohandys mit drei Megapixel
und optischem Zoom das untere Segment
der Digitalkameras ersetzen wiirden.
Dieses Geschaft ldsst sich durchaus auch
ohne Netzanbieter betreiben, werden
doch bei Media Markt die Hdlfte der Han-
dys ohne Vertrag verkauft. Die Netzbe-
treiber sind in erster Linie an den Uber-
mittlungen interessiert, da diese ge-
winnbringender sind als das Geschdft mit
Hardware. Allerdings sei es eine Tatsache,

dass viele der Bilder in den Handys ver-
bleiben und - zum Teil wegen der zu ho-
hen Kosten - gar nie {ibermittelt werden,
fligte Walter Weber hinzu. In Japan stehe
ein dichtes Netz von Fotokiosken fiir Han-
dys zur Verfligung, doch werde dieses fast
ausschliesslich von jungen Kundinnen
genutzt, die spontan ein, zwei Bilder
ausdrucken wollen.

Die Frage der Zukunft von Fotofachhandel
und Lieferanten fiihrte auch zu einer an-
geregten Diskussion mit dem Publikum.

«Schnappchenjager kaufen die
Kamera auch neben dem
GemuUsestand oder im Billig-
markt, wir machen den
Gewinn mit Zubehor.»

Urs Spahr, Marketingleiter Media Markt Schweiz

Generell wird davon ausgegangen, dass
es weiter zur Reduktion von Fachgeschaf-
ten kommen wird, weil die Fach- und
Grossmdrkte eine faszinierendere Erleb-
niswelt und attraktivere Preise bieten als
der Fotofachhandel, und das Internet -
wie friiher der Versandhandel - mehr
Bequemlichkeit bietet. Der Fachhandel
miisse sich auf seine Stérken wie Fach-
kompetenz, Verkauf spezieller und bera-
tungsintensiver Produkte konzentrieren
und vor allem neue Dienstleistungen an-
bieten. Die Lieferanten sehen ihre Positi-
on in der Schweiz noch immer gefestigt,
ist doch der Kontakt zum Verkaufspunkt
und die Beriicksichtigung landerspezifi-
scher Besonderheiten trotz Globalisie-
rung unverandert wichtig fiir eine erfolg-
reiche Marke.

Wieviel weiterer Gesprdchsstoff im Thema
steckte, zeigte sich anhand des anschlies-
senden Aperos. Dabei wurden auch

«Kameras sind fur mich «Door
openen. Da ich aber kaum
etwas daran verdiene, wechsle
ich wohl bald zu den Plasma-
Fernsehern.»

7/ ¥ Thomas Wicki, Inhaber Architronic AG

Ideen wieder aufgegriffen, wie beispiels-
weise die Moglichkeit, dass sich der Kun-
de auf der Hersteller-Internetseite iiber
ein Produkt informiert, dieses per Knopf-
druck bestellt, ausgeliefert wird es ihm
aber zum ndchsten Fotofachhdndler -
oder er findet auf den Herstellerseiten
Links zu den Héndlern in seiner Ndhe.
Das erste Marketing Forum der ISFLwurde
auch von den zahlreichen Zuhtrern
generell als sehr erfolgreich gewertet,
verbunden mit dem Wunsch, weitere
derart informative Veranstaltungen be-
suchen zu kbnnen.
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