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digital

editorial

Urs Tillmanns
Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

¥
Noch selten hat ein Editorial
soviele Reaktionen bewirkt, wie
das letzte. Dass Fotointern auf
Grund des riickldufigen Werbe-
aufkommens in ernsthaften
Schwierigkeiten steckt, und der
Aufruf an die Inserenten, unse-
ren Titel wieder stdrker zu be-
riicksichtigen, hat zu vielen
Spontandusserungen gefiihrt.
«Wir brauchen Fotointern» oder
«eine Schweizer Fotobranche
ohne Fotointern ist schlichtweg
nicht vorstellbar ...» waren
einige der Kommentare, wie sie
zum Beispiel auf den beiden
Diplomfeiern in Ziirich und
Frauenfeld zu héren waren.
Einsicht auch bei einigen Inse-
renten, die «nochmals liber die
Biicher» gehen wollen.
Zugegeben, ein leichtes Spiel
haben die Lieferanten auch
nicht mehr. Aber muss der enor-
me Preisdruck wirklich sein?
Noch immer sind Digitalkameras
begehrte Hightech-Produkte, fiir
die der Kunde gut und gerne
mehr bezahlen wiirde, wenn
man ihn nicht gleich bei Markt-
einfiihrung mit Schnéppchen-
preisen kddern wiirde.
Die Branche hat heute nur eine
vorrangige Aufgabe: mehr Geld
verdienen, damit die Existenz
maglichst vieler noch langfristig
gesichert ist. Der Verdrdngungs-
kampf ist nicht nur sinnlos — er
kénnte auch wie ein Boomerang
ins eigene Auge gehen.
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Fotointern, 14-tagliches Informationsblatt fiir Berufsfotografen,
den Fotohandel und die Fotoindustrie. Abo-Preis fiir 20 Ausgaben Fr. 48.—

nikon «Wir sind traditionell sehr stark
mit dem Fachhandel verbunden»

Hideo Ebihara geht zurlck ins Nikon-Headquar-
ter nach Japan. Neuer Geschaftsfihrer mit
operativer Verantwortung fir die Schweiz wird
Christian Geuking. Eine Gelegenheit, mit ihm,
Verkaufsleiter Thomas Bechter und Marke-
tingleiter Marco Rosenfelder Gber Nikon im
Schweizer Markt zu sprechen.

Nikon hat soeben zwei neue
digitale Spiegelreflexmodelle
fiir gehobene Amateure lan-
ciert, wie wichtig ist dieser
Markt?

Christian Geuking: Laut GfK wer-
den dieses Jahr wahrscheinlich

mehr als 31'000 digitale Spiegel-
reflexkameras in der Schweiz ver-
kauft, ein quantitativ und quali-
tativ stetig wachsender Markt. Im
Vergleich zu den digitalen Kom-
paktkameras, von denen dieses
Jahr 717'000 verkauft werden sol-

len, die in Stiick also weiter um 20
Prozent zunehmen, aber wert-
massig klar stagnieren. Vor allem
die Rendite ist bei den Spiegelre-
flexkameras wesentlich besser,
speziell in Verbindung mit Zu-
behdr wie Objektiven und Blitz-
gerdten, so dass Nikon dieses Jahr
einen bedeutenden Anteil des
Gewinnes mitdigitalen Spiegelre-
flexkameras erzielen wird.
Weshalb denken Sie, ist der
Preis fiir digitale Spiegelreflex-
kameras stabiler?

Geuking: Der Konkurrenzdruck
ist zum einen tiefer, es sind mit
uns nur sechs klassische Anbieter
im Schweizer Markt, ausserdem
sind die Produkte-Paletten der
Anbieter kleiner und leben be-
deutend langer. Die Kunden sind
auch eher bereit, fiir eine D-SLR
mehr Geld auszugeben, vor
allem beim Zubehdr. Bei den
Kompaktkameras tobt vorlaufig
noch ein ruindser Preiskrieg so-
gar mit Verlusten sowohl bei den
Herstellern als auch bei den Lan-
desvertretungen. Der Preiszerfall

Fortsetzung auf Seite 3

INNalt

lehrlinge

Digital ist auch bei den
Abschlussarbeiten Trumpf, die
ein hohes Potential zeigen.

Flachmanner: Ein
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Dutzend Designkameras

dynax bd

Konica Minolta verspricht sich
viel von der digitalen Einstei-
ger-SLR mit Antishake.

panasonic

Panasonic zeigt drei neue Digi-
talkameras und kiindigt die
digitale SLR auf 2006 an.
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Fortsetzung von Seite 1

ist jedoch am Abschwdchen, ein
«@Gleichgewichts-Preis» wird sich
stabilisieren, da die Technologie
weitgehend ausgereift ist, keine
sensationellen Neuheiten mehr
auf den Markt kommen und die
Wachstumsphase, in der viele
neue Anbieter sich profilieren
wollen, abgeschlossen ist. Zur-
zeit sind noch zu viele Anbieter
am Markt, was zu einem ver-
scharften Verdrangungswettbe-
werb fiihrt. Ich denke aber, dass
am Ende dieses Prozesses einige
grosse Kamerahersteller (brig
bleiben werden. Nikon strebt in
diesem Bereich eine klare Markt-
und Kostenfiihrerschaft an.

Wo kauft der Kunde seine
Kamera?

Geuking: Bei den D-SLR-Kameras
ist ganz klar der Fotofachhandler
unser wichtigster Partner, tradi-
tionell, aber auch weil vor allem
beim Zubehor die Beratung enorm
wichtig ist. Mit der Nikon D50
sprechen wir noch mehr die Um-
steiger und vermehrt auch Neu-
einsteiger in dieses Kameraseg-
ment an, da kann der Fachhandel
tiberproportional profitieren.
Marco Rosenfelder: |m Fotofach-
handel haben einige den Trend
der Zeit richtig erkannt und ma-
chen lhre Arbeit ausgezeichnet,
einige sind dadurch auch sehr
gross geworden, andere ver-
schwinden.

Wie wichtig ist das Internet als
Absatzkanal?

Thomas Bechter: Jeder Absatz-
kanal hat seine Berechtigung,
aber die meisten Fachhandler ha-
ben in der Zwischenzeit gelernt,
sich gut zu verkaufen. Im Fach-
handel haben wir Zuwachsraten
im zweistelligen Prozentbereich,
wdhrend andere Kandle flach
bleiben. Auch unsere Zubehor-
Aktionen werden hauptsdchlich
durch den Fachhandel genutzt.
Welche Rolle spielt der Grau-
markt?

Rosenfelder: Der Graumarkt ist
derzeit ein kleines Problem. Durch
den tiefen Dollarkurs kaufen eini-
ge Kunden im Ausland ein, aber
nicht spiirbar. Problematisch fiir
diese Kaufer sind aber bei digita-
len Produkten, die direkt aus Asi-
en oder den USA importiert wur-

den, die von Nikon kontinental
beschrankten Garantien.
Welchen Umsatzanteil machen
bei den SLR-Kameras die pro-
fessionellen Anwender aus?
Geuking: Die professionellen An-
wender, zu denen nebst den
Profifotografen auch Industrie-
kunden gehdren, machen rund 8

bis 10 Prozent aus, die restlichen
Kameras werden Uber den Fach-
handel verkauft.

Rosenfelder: Der emotionale An-
teil ist bei den Profis viel grosser,
weil sich mit Ihnen viele identifi-
zieren. Sieht man einen Profi mit
einer Nikon-Kamera, hat dies fiir
uns eine starke Werbewirkung.
Wie sieht es mit der Lieferfdhig-
keit von Neuheiten und Profi-
produkten bei Nikon aus?
Bechter: Die Coolpix-Kompakt-
modelle sind fast alle lieferbar,
die Nikon D50 wurde Ende Juni
2005 mit grossem Erfolg einge-
flihrt und bei der D2X haben wir
auch alle Riickstdande aufgeholt
und kénnen ab August liefern.
Sie haben den Fachhandel iiber
neue Vertriebsformen infor-
miert, wie sehen diese aus?
Geuking: Wir werden einen Teil
des fiir uns wichtigen Fachhan-
dels kiinftig gemeinsam mit kom-
petenten Distributoren betreuen.
Zum einen mit der GMC Trading
AG, mit der wir bereits in der Ver-
gangenheit im Bereich Sport Op-
tics gut kooperierten, daneben
werden wir aber auch intensiver
mit der FEGO AG zusammenarbei-
ten, sowie mit der Tech Data
(Schweiz) GmbH und der Expert
Schweiz | Tetora AG, letztere fiir
die IT- und UE-Branche. Fiir den
Kunden wird das keinen Unter-
schied darstellen, vor allem, da
der Service auch in Zukunft aus
unserem Haus betreut wird.

Gibt es personelle Konsequenzen?
Bechter: Im positiven Sinne.
Wahrend wir bislang die Kunden
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mit drei Aussendienstmitarbei-
tern betreut haben, die weiterhin
bei uns bleiben, kdnnen wir zu-
sammen mit GMC jetzt mit einem
Team von sechs Aussendienstmit-
arbeitern besser auch auf Handler
eingehen, die wir in den letzten
Jahren kaum mehr Gelegenheit
hatten zu besuchen.

«Das Ziel ist ein schlankes, agiles
Unternehmen, das auf Veranderun-
gen rasch reagieren kann und seine
Schlagkréaftigkeit ungeachtet drama-
tischer Marktverhaltnisse behalt.»

Christian Geuking, General Manager Nikon Schweiz
)

Mit zusdtzlichen Distributoren
schmdilert sich auch die Marge,
wer trigt diese Kosten?
Bechter: Nikon {ibernimmt die
Kosten, das heisst unsere Marge
wird kleiner. Durch die Umsatz-
steigerung, die aus der umfassen-
den Kundenbetreuung zu erwar-
ten ist, wird dies aber mehr als
wettgemacht.

Gelten fiir alle Kunden die glei-
chen Bedingungen?

Bechter: Es liegt in der Natur des
Geschaftes, dass unsere Handels-
partner, z.B. je nach Absatzkanal

und Umsatzgrosse, andere Kondi-
tionen haben. Auch ein Fach-
handler gewdhrt einem Stamm-
kunden andere Konditionen als
einem Gelegenheitskaufer. Wich-
tig ist jedoch, dass die Spannwei-
te der Konditionsunterschiede
nicht zu gross ist und somit alle
Handelspartner einen fairen
Wettbewerb betreiben kdnnen.
Rosenfelder: Profis werden wei-
terhin von Nikon direkt betreut,
aber wir denken auch da iiber ein
Stlitzpunktsystem nach, umin al-
len Regionen der Schweiz die pro-
fessionellen Anwender professio-
nell bedienen zu kénnen.

Geuking: Zurzeit sind bei uns
mehr als 3000 professionelle An-
wender registriert, die wir alle
optimal betreuen wollen. Das
operative Geschaft konnen Hand-
ler sowieso besser fiihren als wir
das tun, der Support ist aber bei
uns schneller moglich. Wir suchen
einen dualen Ansatz.

Hideo Ebihara ist per Mitte Juli
nach sechs Jahren Schweiz ins
Nikon Stammhaus nach Japan
zuriickgekehrt. Welche Konse-
quenzen hat das hier?
Geulking: |ch durfte die operative
Geschaftsleitung der Schweizer
Niederlassung iibernehmen. Die
Schweiz ist damit das erste Land,
in dem eine Nikon-Niederlassung
von einem Nichtjapaner gefiihrt
wird, ein grosser Vertrauensbe-
weis, aber auch eine grosse Ver-
antwortung, weil das Resultat auf
die Landern weltweit ausstrahlen
wird. Wir bedauern sehr, dass Herr
Ebihara uns verlassen hat, er war
als Prasident sehr beliebt und hat
Grosses bewirkt, zum Beispiel den
Neubau hier in Egg ZH. Personell
hat dies keine weiteren Konse-
quenzen, die Aufgaben werden
lediglich etwas anders verteilt.
Inwieweit hat der Wechsel Ein-
fluss auf die internen Umstruk-
turierungen?

«Dank der Zusammenarbeit mit
Distributoren konnen wir alle
Handler optimal betreuen, die
Mehrkosten machen wir durch die
Umsatzsteigerung mehr als wett.»

Thomas Bechter, Verkaufsleiter Nikon Schweiz

Geuking: Hideo Ebihara hat be-
reits vor einem Jahr die Umstruk-
turierung der Schweizer Organisa-
tion eingeleitet, die Umsetzungist
der Schlusspunkt seiner Arbeit.
Durch eine Zusammenfassung eu-
ropdischer Lander in vier Regio-
nen sollen Synergien besser ge-
nutzt werden. Die Nikon AG behélt
ihre Eigenstdndigkeit und bleibt
Ansprechpartner des Schweizeri-
schen Fotohandels. Das Ziel istein
schlankes, agiles Unternehmen,
das auf Verdnderungen rasch rea-
gieren kann und seine Schlagkraf-
tigkeit ungeachtet dramatischer
Marktverhdltnisse behalt.
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