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editorial

Urs Tillmanns
Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

Es tat weh, die Meldung liber
das Ende von Agfa (Seite 28)
schreiben zu miissen!

Wer hdtte das gedacht, dass
ein einst bliihendes Top-

Unternehmen, Europas grdsster |

Filmhersteller und die fiihren-
de Marke im Bereich der
Laborgerdte nach 138 Jahren
flirimmer am Ende ist? Alle
Rettungsversuche, die seit gut
einem guten Jahr unternom-
men wurden, waren geschei-
tert, der grossen Marke fehlten
trendige Digitalprodukte, und
niemand hatte Mittel und Lust
das Unternehmen in bestehen-
der Form weiterzuftihren. Es
schmerzt auch personlich,
denn es stehen hinter den
Geschdftsbeziehungen fiir
manchen Fotohdndler und
auch fiir mich wertvolle
menschliche Beziehungen.
Vielleicht ist das die grosse
Gefahr unserer Zeit: Es ist im
Geschdftsleben alles anonymer
und sachlicher geworden. Das
Menschliche fehlt. Nur das
kurze Geschdft steht im Vorder-
grund. Danke und tschiiss ...
Die Branche ist um einen gros-
sen Namen drmer geworden.
Andere werden an seine Stelle
treten. Doch war der Agfa-
Rhombus eben auch fiir viele
ein vertrautes Symbol fiir
«Fotografie» schlechthin - und
damit hat die Branche jetzt ein
grosses Zeichen verloren.

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

mobilezone «Die Zukunft des Fotohandels

ist Beratung und Dienstleistung»

Der Boom der mobilen Telefonie und der
Kampf um Marktanteile hat neue Verkaufs-
strukturen hervorgebracht. Sind Mobiltelefone
Killer far Digitalkameras? Ist der traditionelle
Fachhandel «out»? Fragen an Ruedi Baer, Pio-
nier der Elektronikbranche und Mitbegrinder
von Mobilezone.

Sie haben es bereits beim ISFL-
Marketing Forum am 29. August
angetont, sind Sie tatsdchlich
der Meinung, der Fotofachhan-
del stirbt einen langsamen Tod?
Ruedi Baer; Man muss unter-
scheiden. Es gibt innovative Fo-

tofachgeschédfte, die meiner Mei-
nung nach eine Chance zum
Uberleben haben. Wer sich auf
die professionellen oder semi-
professionellen Produkte spezia-
lisiert hat oder wer im Bilderge-
schaft gute Strukturen hat und

beispielsweise anbietet, Bilder
auch libers Internet auszubelich-
ten, hat gute Uberlebenschan-
cen.

Der «normale» Handler im her-
kommlichen Sinn wird aber ver-
schwinden. Dazu kommt ein
starkes Generationenproblem im
Fotohandel, die junge Generati-
on hat oft keine Lust, sechs Tage
die Woche im Geschdft zu stehen,
Abendverkaufe und Wochenend-
einsdtze zu machen in einem
riickldufigen Markt.

Und wie stellen Sie sich den
«innovativen» Betrieb vor, der
iiberlebt?

Hier kommt das Stichwort Kon-
vergenz ins Spiel. Die verschiede-
nen Technologien fiir Ton und
Bild fliessen immer mehr zusam-
men, Fernseher, Computer, Digi-
talkamera, Videocam, alles wird
vernetzt, zusammengefasst unter
dem Titel «Multimedia». Fiir den
Konsumenten ist es schwierig,
liber die verschiedenen Anbieter
den Uberblick zu bewahren. Vi-
deo wird vom Radiohdndler an-
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geboten, weil er mit dem Bild-
schirm das Betrachtungsmedium
hat, Videokameras sind aber zu-
nehmend auch Digitalkameras.
Ein anderer Anbieter baut ihm
den Computer zusammen und
richtet ihn ein, die Betreiber der
Telefone und des Kabelfernse-
hens erheben den Anspruch fiir
die Dateniibertragung usw.
Schliesslich geht es aber immer
um den Haushalt des Konsumen-
ten und es wird immerviele Kon-
sumenten geben, die einfach ei-
ne umfassende Beratung und
Dienstleistung suchen. Klar wer-
den einige selbst versuchen, die
Gerdte einzurichten, wenn der
Fotohdndler aber bereit ist, die
Dienstleistungen anzubieten,
hat er eine Moglichkeit, Kunden
Zu gewinnen.

Und wie soll er das Know-how
dazu bekommen?

Er hat zwei Moglichkeiten: sich
selbst weiter bilden oder sich mit
einem Anbieter aus einem ande-
ren Bereich zusammenschliessen,
einem lokalen Radiohdndler oder
Computer-Spezialisten. Diese ha-
ben namlich die gleichen Proble-
me wie der Fotohdndler und
stossen auf die gleiche Verunsi-
cherung beim Kunden. Der Kon-
sument wiirde einen solchen Ge-
neralunternehmer, Spezialist fir
Digitaltechnologie, freudig be-
griissen.

Sie haben ebenfalls gesagt, der
Fotohdndler soll keine erspar-
ten Gelder investieren, wie ist
das zu verstehen?

Viele Fotogeschdfte hatten sehr
gute Jahre und haben viel Geld
verdient. Jetzt lduft das Geschaft
nicht mehrso gut und sie machen
Verluste. Wenn sie aber keine Vi-
sion haben fiir Neuerungen, ist es
besser, jetzt sofort aufzuhoren,
anstatt das verdiente {iber weite-
re Jahre hinweg zu verlieren. In-
vestieren soll, wer eine klare Vi-
sion hat und daraufhin arbeiten
will.

Haben Sie die Vision, eines
Tages Digitalkameras wie heute
Mobiltelefone zu verkaufen?
Nein, wir sind klar die Nummer
eins in der Mobiltelefonie und
haben einen ausgezeichneten
Ruf als Fachleute. Wenn wir nun

anfangen, Digitalkameras zu ver-
kaufen, sind wir beziiglich Know-
how irgendwo weit hinten. Das
wiirde unser gesamtes Image
schddigen. Ausserdem bin ich der
Uberzeugung, dass spezialisierte
Retailer im heutigen Markt mehr
Erfolg haben als Alles-Anbieter.

. B i

Sie verkaufen bereits Handys
mit Kameras und passenden
Druckern. Wo liegt der Unter-
schied zu Digitalkameras?

Es wird stets zwei Gruppen von
fotografierenden Leuten geben.
Die einen wollen nur einfach den
Moment festhalten, einen
Schnappschuss aufnehmen,
dafiir die Kamera immer dabei
haben. Ihnen geniigt bereits
heute die Auflosung und die
Qualitdt eines Kamerahandys.
Diese sind namlich bereits mit
zwei bis drei Megapixeln ausge-
stattet und haben teilweise auch
sehr gute Objektive, wie die Zu-
sammenarbeit von Nokia mit Carl
Zeiss zeigt. Samsung hat eben ein
Handy mit einem Direktanschluss
an den Fernseher auf den Markt
gebracht, ebenfalls mit zwei Me-
gapixel Auflosung. Auf einem
10x15 c¢cm Print wird man kaum
grosse Unterschiede zu Kameras
mit viel mehr Megapixeln fest-
stellen.

Damit kann der Durchschnitts-
konsument bereits ordentliche
Bilder machen. Der Anteil an
selbst ausgedruckten Bildern,
aber auch an MMS und an direkt
aus dem Handy iiber den Provi-
der bestellten geprinteten Bil-
dern steigt stetig. Die Preise fiir
ein selbst ausgedrucktes Bild
liegt heute bei rund 30 bis 40
Rappen, also ungefahr gleich viel
wie bei einem Labor, das ist ein
Anreiz fiir viele Kunden, Bilder
wieder aufs Papier zu bringen.
Zudem sinken die Preise fiir die
einfachen Fotodrucker, in diesem
Segment werden wir unser Ange-
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bot noch ausbauen. Ich bin also
liberzeugt, dass die Handys die
Klasse der Basis-Schnappschuss-
kameras komplett ersetzen wer-
den.

Eine andere Kategorie sind die
Konsumenten, die hochwertige
Bilder erstellen wollen, und das

«Es macht keinen Sinn fUr den
Fotohandler, Kamerahandys zu ver-
kaufen. Er misste Abonnemente
machen und alles vorfinanzieren,
ausserdem ist die Lagerhaltung
schwierig.»

Ruedi Baer, Mitbegriinder Mobilezone

sind traditionell die Kunden des
Fotofachhandels. Auch Kkleine
Kameras kosten heute ein paar
hundert Franken, da braucht es
gute Beratung. Der Fotohdndler
muss sich fiir sein zukiinftiges
Business also unbedingt Lo-
sungsansdtze mit Schwerpunkt
Beratung und natiirlich mit den
dazugehorenden Dienstleistun-
gen suchen.

Wiirde es fiir einen Fotohdndler
Sinn machen, ebenfalls Foto-
handys anzubieten, evtl. mit
Ihnen zusammenzuarbeiten?
Das ist sicher standortabhangig.
Der Kunde, selbst wenn er ein
Prepaid-Handy kauft, will aus

dem Laden laufen und damit te-
lefonieren konnen. Da der Bun-
desrat aber eine Registrierung
der Kundendaten verlangt und
erst danach die Karte freige-
schaltet wird, bendtigt der
Handler ein Aktivierungssystem
zum Registrieren, die ihn Geld
kostet. Der manuelle Weg lber
Fax beispielsweise dauert stets
ein paar Tage, was man bei den
neuen Grossmarkt-Anbietern
von Prepaid-Karten sieht. Es
braucht also ein gewisses Volu-
men, damit sich der Aufwand

lohnt. Ausserdem miisste der
Handler die Handys vorfinanzie-
ren zum Marktpreis, dem Kunden
dann aber flir einen geringen
Betrag oder sogar gratis abgeben,
um dann den Betrag vom Provi-
der riickerstattet zu bekommen.
Und wenn sich der Fotohdndler
auf Handys ohne Abonnement
beschrdnkt?

Die meisten Kunden kommen
zum neuen Handy dUber eine
Abonnementsverlangerung oder
eben ein Neuabonnement. Es
sind nur rund zwolf Prozent der
Kaufer, die ein Handy direkt kau-
fen, rund die Halfte davon sind
aber Auslander, die der giinsti-
geren Preise wegen — nur schon
der Mehrwertsteuerdifferenz ge-
geniiber EU-Landern - in Grenz-
gebieten Handys kaufen. Der
Markt besteht also durchaus,
aber er ist mit sechs Prozent nicht
sehr gross. Ausserdem muss man
bedenken, dass die Produktezy-
klen noch wesentlich kiirzer sind
als bei Digitalkameras.

Gibt es heute kostengiinstige
schnelle Technologien mit der
Profifotografen grosse Daten-
mengen iibermitteln kobnnen?
Wirsollten nicht liber Technologi-
en reden, dem Kunden ist es
namlich egal, wie er seine Daten
libermittelt, ihn interessiert nur
das Resultat. Auf jeden Fall geht

«Wer in die Zukunft investieren will,
sollte ein Generalunternehmer far
Digitaltechnologie werden, sich
weiterbilden oder sich mit einem
anderen Spezialisten im Ort zusam-
menschliessen.»

Ruedi Baer, Mitbegriinder Mobilezone

es in Richtung Breitbandtechno-
logie. Bei UMTS ist die Schweiz
noch hinter anderen europdi-
schen Landern weit zuriick,
Swisscom bietet diese Verbindung
seit letzten November an, Orange
ist jetzt seit zwei Wochen dabei,
Sunrise kommt demndchst. Die
Zukunft bringt ein Mobiltelefon,
das mit einer einzigen Nummer
stets die beste und giinstigste Va-
riante selbst wahlt, sei es Hot-
spot, Festnetz zuhause oder Mo-
bilnetz. Die Technologie muss
aber Plug and play sein.
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