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digital

editorial

Urs Tillmanns

Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

«Schone Bildli machen kann
jeder ...». Danke, liebe Aar-
gauische Kantonalbank, fiir
Ihre neueste Werbekampagne,
mit der Sie in den Tageszeitun-
gen ihre Dienste insbesondere
den KMUs anbieten wollen.

Was haben Sie gegen uns Foto- |

grafen? Unser Berufsstand hat

es schon schwer genug, um von ||

der sparenden Industrie noch
Auftrdge zu erhalten, da hat
uns Ihr Schuss in den Riicken
gerade noch gefehlt!

Fotograf ist noch immer ein
anerkannter Ausbildungsberuf,
bei dem neben der Technik
auch gekonnte Lichtfiihrung,
Bildgestaltung und Bildbear-
beitung den Unterschied vom
lapidaren «Bildli» zur Fach-
aufnahme ausmachen.

Bleibt zu hoffen, dass Ihre
tollpatschige Werbung mog-
lichst lokal und (un)beachtet
bleibt. Wir hditten iibrigens das
nicht sehr erfolgreiche Jahr
auch ohne lhren Tiefschlag
beenden kénnen. Vielleicht
kommt ndchstes Jahr der
erhoffte Aufschwung, den die
Banken immer herbeireden.
Tun Sie etwas dafiir - aber
nicht so!

Ihnen allen, liebe Leserinnen
und liebe Leser, wiinschen wir
ein erfreuliches Weihnachtsge-
schdft, geruhsame Feiertage
und viel Erfolg im kommenden
Jahr.

Imaging

15. Dezember 2004 2 O

Fotointern, 14-tagliches Informationsblatt fir Berufsfotografen,
den Fotohandel und die Fotoindustrie. Abo-Preis flir 20 Ausgaben Fr.48.—

fujifiim «Wir sehen den Fachhandel als
einen unserer wichtigsten Partner»

Fujifilm in Dielsdorf hat fir das kommende
Jahr ein véllig neues Konzept erarbeitet, in
welches besonders der Fachhandel verstarkt
eingebunden werden soll. Wir haben uns
dazu mit Direktor Jacques Stahli unterhalten.

Herr Stdihli, die Fotobranche ist
im Umbruch. Wie deuten Sie
diesen?

Jacques Stéhli: Ich sehe
eigentlich drei wesentliche Ele-
mente. Erstens der Boom der
Digitalkameras, zweitens die

vollig veranderte Margensituati-
on auf allen Handelsstufen und
drittens der Riickgang im Bilder-
geschadft, der sowohl den Handel
als auch die Grosslabors mit
einer vollig neuen Situation
konfrontiert.

Das ruft nach Massnahmen.
Was steht im Vordergrund?

Der Fotohandel braucht ein neues
Standbein, und das heisst Dienst-
leistung. Wir miissen den Anwen-
dern nicht nur Gerdate verkaufen
sondern ihnen einen valablen
Support und Praxisldsungen an-
bieten. Gleichzeitig missen wir
Wege finden, um vermehrt die
richtigen Kundensegmente anzu-
sprechen und jiingere Kunden zu
gewinnen.

Sie haben fiir ndchstes Jahr ein
umfassendes neues Marketing-
konzept geschaffen. Worin
besteht dieses und wie haben
Sie sich personell organisiert?
Grundsatzlich geht esunsdarum,
die Margensituation fiir alle Be-
teiligten zu optimieren und die
Geschdftssituation im Schweizer
Fotomarkt wieder zu verbessern.
Dazu gehdrt auch eine Kampagne
flir das geprintete Bild und eine
bessere Zusammenarbeit mit un-
seren Partnern.

Personell wird das neue Konzept
von langjdhrigen Mitarbeitern

Fortsetzung auf Seite 3
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Die kleine digitale Spiegelreflex
von Pentax vereint die Minia-
turisierungsmaoglichkeiten.
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SIEMEM

Was wir fiir die Telco-Branche tun, kénnen wir genauso gut auch fiir die Foto-, IT- und CE-Branche. Wir
verstehen viel von der Telco-Branche - so viel, dass wir uns nicht nur als fihrender [T-Distributor einen Namen gemacht
haben. Sondern auch als ALSO Logistics Services. Das heisst zum Beispiel, dass wir alles unternehmen, damit die Swisscom
Mobiles auf direktem Weg in die Migros Filialen kommen — und zwar genauso, wie es Swisscom und Migros gerne hat-
ten: zu Promotionsbundles verpackt, mit der richtigen Software konfiguriert und mit Preisetiketten ausgezeichnet. Ein Know-
how, das Sie sich einfach fir hr Geschaft zunutze machen kénnen. Telefon geniigt: 041 266 11 11, www.also-logistics.ch

STICS SERVI

ALSO LOGLE



Fortsetzung von Seite 1

getragen, die bisher teilweise in
anderen Funktionen tdtig waren.
Die Verkaufsleitung liegt unver-
andert bei Bruno Grossenbacher,
der auch die Key Accounts be-
treut. Marcel Meierhofer ist nicht
nur Product Manager Foto, son-
dern eristauch fiirden gesamten
Fachbereich verantwortlich, ein
Segment, das wir gerade mit der
neuen digitalen Spiegelreflexka-
mera FinePix S3 Pro stark férdern
wollen. Alexander Link wird mit
seinem Team in erster Linie fiir
den Fotofachhandel verantwort-
lich sein. Dies umfasst neben
dem Verkauf von Fachhandels-
produkten in bewdhrter Weise
den Bereich der Frontier-Mini-
labs und Kiosk-Installationen.
Das ist ein immer wichtigerer Be-
reich, dessen Support wir in Zu-
kunft weiter verbessern wollen.
Welche Bedeutung hat der
Fotofachhandel fiir die Fujifilm
(Switzerland) AG?

Wir glauben unverdndert an den
Fotofachhandel und wir betrach-
ten diesen Verkaufskanal fiir un-
sere Produkte als immer wichti-
ger. Es ist unser Ziel, dass Fujifilm
verstarkt im Fachhandel prasent
ist und dass sich das Verkaufs-
personal mit unserer Marke
identifiziert. Zur Unterstiitzung
haben wir das KeyPartner Pro-
gramm geschaffen und fiihren
mit dem Fachhandel spezielle
Marketingaktionen durch.
Welchen Support werden Sie
dem Fotofachhandel bieten?
Wir haben ein sehr breit angeleg-
tes Programm mit verschiedenen
verkaufsunterstiitzenden Mass-
nahmen geschaffen. Wir wollen
neue Anreize schaffen, damit die
Leute wieder vermehrt im Foto-
fachhandel kaufen, weil sie dort
eine kompetente Beratung erhal-
ten. Die Preise der Produkte
unterscheiden sich gar nicht so
stark von anderen Verkaufs-
kandlen, besonders wenn man
das Plus an Beratung und speziel-
len Dienstleistungen mit beriick-
sichtigt. Wir wollen dem Fach-
handel eine Chance geben.

Und was bieten Sie dem Hdnd-
ler an Konditionen?

Fiir Fachhandler, die mit uns eine
Partnerschaft eingehen, haben

wir ein spezielles Partnerkonzept
entwickelt. Der Fachhandler ver-
pflichtet sich ein Basissortiment
unserer Produkte abzunehmen,
und wir garantieren ihm dafiir die
bestmoglichen Konditionen. Die-
se sind fiir alle die gleichen.

Gibt es auch einen speziellen
Support fiir den Fotohdndler
und den Endkunden?

Ja, wir fiihren eine professionel-
le Hotline fiir Handler und End-
kunden ein, die fiir Handler gra-
tis und fiir Endkunden kosten-
pflichtig sein wird. Wir haben die
Erfahrung gemacht, dass der
Kunde gerne etwas fiir diese
Dienstleistung bezahlt, wenn er
dafiir sofort die gewlinschte Aus-
kunft bekommt. Wir sind zur Zeit
dabei, unser Personal speziell fiir
diesen Service und eine qualita-
tiv perfekte Dienstleistung zu
schulen. Es sind eben solche
Dienstleistungen, mit denen
man sich auch in Zeiten eines
hdrteren Wettbewerbs von ande-
ren unterscheiden kann.

Wie geht es im Fujicolor-Labor,
und welches sind Ihre Zielset-
zungen fiir das ndchste Jahr?

Es ist kein Geheimnis, dass in al-
len Labors das Bildergeschaft
stark zuriick gegangen ist. Der
Filmumsatz ist riicklaufig, und
demzufolge kann die entstehen-
de Volumeneinbusse noch nicht
mit Digitalprints wettgemacht
werden. Wir konzentrieren uns
neben der laufenden analogen
Bilderproduktion in erster Linie
auf das Internetgeschaft, wo wir
bis Mdrz 2005 einen Marktanteil
von 20 Prozent erreichen wollen.
Das ist mit dem heutigen Volu-
menzuwachs durchaus reali-
stisch. Wir werden auch in unse-
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rer Werbung fiir das digitale Bil-
dergeschaft jiingere Kunden an-
sprechen, die vermehrt mit Ka-
meras und Handys fotografieren.
Dass die Labors weniger Prints
nach digitalen Daten machen, ist
in erster Linie ein Kommunika-
tionsproblem, weil die Leute gar
nicht auf die ldee kommen, ihre
Bilder printen zu lassen. Dabei

«Der Fotohandel braucht ein neues
Standbein, und das heisst Dienst-
leistung. Support und Praxislésun-

gen sind immer mehr gefragt.»
Jacques Stahli, Direktor Fujifilm (Switzerland) AG

werden letztlich nur die Papier-
bilder iberleben.

Sie haben ja in letzter Zeit sehr
viel in das Labor investiert, um
Digitalprints rationell herstel-
len zu kénnen.

Das ist richtig. Die Produktionsli-
nie von Imaging Solutions - das
friihere Cyra-Programm - lduft
hervorragend, und es hat sich in
den letzten Monaten bestitigt,
dass dies die richtige Wahl war.
Zur Zeit ist das Fujicolor-Labor in
Dielsdorf eines der modernsten
Labors fiir Digitalprints der Welt
und das sauberste Labor der Fuji-

gruppe mit dem regelmdssigsten
Ausstoss.

Wie entwickelt sich der Kiosk
und Order-it Bereich?

Zur Zeit hat Fujifilm neben den
120 Frontier-Minilabs 94 Bild-
kioske und Order-it Stationen in-
stalliert. Das Order-it Terminal
eignet sich hervorragend als Er-
ganzung zu einem Frontier Mini-

Neue Verkaufsorganisation

Beachten Sie die Seiteni10 und 11, auf denen das neue Fachhandelskonzept von
Fujifilm (Switzerland) AG ausfiihrlich beschrieben wird.

lab, um Filial- oder Partnerge-
schafte anzubinden. Um die Ab-
wicklung weiter zu verbessern,
werden wir in Kiirze die Order-it
Terminals mit einem FTP-An-
schluss ausriisten. Dies ergibt ei-
ne erhebliche Vereinfachung und
ein deutlicher Zeitgewinn.
Fotohandys sind im Trend. Wie
sehen Sie diese Entwicklung
und wie ist die Bildqualitdt?
Wir befassen uns schon damit,
seit es Fotohandys gibt, und wir
sind auf unsere Bildqualitdt im
speziellen Miniformat recht stolz.
Das Geschaft zieht auch deutlich
an, und zwar nicht nur bei uns,
sondern auch bei den Fotokiosk-
Betreibern. Order-it Stationen
sind optimal fiir Handy-Kunden -
ein sehr interessanter Markt dank
junger Kundschaft und immer
hoherer Auflosung. Wir glauben
an das Handy-Geschaft, weil wir
aus Japan her wissen, welches
Potential sich dahinter verbirgt.
Wir Europder miissen dieses nur
noch entdecken.

Welche Bedeutung messen Sie
dem Internet als Bildtransport-
medium bei?

Fiir uns hat das Internet einen
sehr hohen Stellenwert, und wir
haben in unsere Homepage auch
enorm viel investiert. Sie ist Bild-
transportmedium einerseits und
ein wichtiges Informationsmedi-

«Wenn wir im Bildergeschaft
bleiben wollen, so missen wir
dieses dem Kunden so attrak-

tiv wie moglich gestalten.»
Jacques Stéhli, Direktor Fujifilm (Switzerland) AG

um andererseits. Wichtig wird die
Homepage fiir uns, weil wir einen
umfassenden Albumdienst fiir das
Mobile Imaging einrichten wer-
den. Hinter dem Slogan «look at it
- order it» stehteine neue Dienst-
leistung, mit der man Handybil-
der ansehen und gleich online
bestellen kann. Solche Dienstlei-
stungen werden immer wichtiger
flir die Labors und den Handel.
Wenn wir im Bildergeschaft blei-
ben wollen, so miissen wir dieses
dem Kunden so attraktiv und so
einfach wie maglich gestalten.
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