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editorial

Urs Tillmanns
Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

¥
Jetzt haben sie wieder Hoch-
konjunktur, die Wahrsager und
Mahnfinger - jene, die bereits
jetzt zu wissen glauben, wie
das eben begonnene Jahr ver-
laufen wird, was alles auf uns
zukommt und wer die Gewinner
und Verlierer sein werden.
Die Trends sind eigentlich jetzt
schon erkennbar: Analog wird
(leider) weiter zuriick gehen,
die digitalen Kompaktkameras
werden im Bereich unter 4 MB
weitgehend durch Fotohandys
abgeldst, dafiir macht die 6 bis
10 MB-Klasse das Rennen, und
die digitalen Spiegelreflexka-
meras diirften eindeutig im
Trend liegen. Alle werden sie
anbieten, und neben den
bekannten Fotomarken werden
noch neue Anbieter dazu kom-
men: Samsung mit Pentax,
Panasonic mit Olympus und
Sony mit Konica Minolta ...
Ist dieses Marktsegment wirk-
lich so gross, und werden die
Kunden in die neuen Produkte
Vertrauen haben?
Kurzum, es liegt ein spannen-
des Jahr vor uns, und wir freu-
en uns heute schon darauf, Sie
laufend liber alles Neue infor-
mieren zu diirfen.
Redaktion und Verlag von
Fotointern wiinschen lhnen fiir
das neue Jahr viel Erfolg und
alles Gute - und herzlichen
Dank, dass Sie uns ein weiteres
Jahr die Treue gehalten haben.

:Hgital
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14-tagliches Informationsmagazin fir Digitalprofis. Abo-Preis fiir 20 Ausgaben Fr. 48.—

fujifilm «Wir bauen auch 2006 auf unsere

wichtigsten Partner — die Fotohandler»

Mit einem tranenden, aber auch mit
einem lachenden Auge sieht Fujifilm
Schweiz auf das Jahr 2005 zurlck — die
Umwalzungen in der Branche sind uner-
freulich, aber sie bergen gerade fur die
Marke in grasgrin eine Chance fUrs
neue Jahr — mit einem tollen Team.

Wie war das Jahr 2005, sind Sie
zufrieden damit?

Jacques Stdhli: \n der Branche
ist kein Hersteller mit dem ver-
gangenen Jahr zufrieden. Sony
und Canon fiihren das Feld an
und alle anderen mussten

kampfen, der Deckungsbeitrag
stimmte nicht dieses Jahr, die
Margen waren durch die Bande
nicht zufriedenstellend.

Waren die marketingstrategi-
schen Massnahmen von Fuji-
film falsch dieses Jahr?

Stdhli; Nein, im Gegenteil, der
Entscheid, mit dem Fotohandel
verstarkt zusammenzuarbeiten
war absolut richtig. Unsere De-
mo-Tage haben wir mit ungefahr
dreissig Handlern durchgefiihrt,
mit einem enormen Aufwand,
aber es hat unseren Umsatz im
Fachhandel um rund 50 Prozent
gesteigert.

Hat sich diese Umsatzsteige-
rung generell ausgewirkt oder
nur an den Demo-Tagen?
Stahli: Unterschiedlich: Teil-
weise wurde an den Events der
Tagesumsatz verdoppelt. Inter-
essant war aber, dass durch das
positive Echo die Digitalkameras
auch nachher deutlich besser
verkauft wurden. Die Demotage
sind das ideale Mittel, um die
Akzeptanz im Handel und bei
den Konsumenten weiter zu er-
hohen und effektiv haben wir
dank den Demo-Tagen im Foto-
fachhandel noch breiter Fuss
gefasst ...

... dessen Stdrke bekanntlich
die Beratung ist?

Fortsetzung auf Seite 3
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sandisk

Werksbesuch bei der moderns-
ten Produktion von Speicher-
karten in China.

Was konnen Softwares s...6
von Digitalkameras?

frische bri(e)se

Profot libernimmt neu den Ver-
trieb von Briese Blitzanlagen
fiir die Schweiz.

laden-umbau

Die Modernisierung des Laden-
lokals ist wichtig und bringt
Erfolg — am Beispiel Foto Tevy.
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Die Zukunft hat
schon bec

Innovation

Neue Entwicklungen gibt es nicht nur bei der Technologie. Was zahlt ist, wie man sie
im Einzelhandel kundenorientiert einsetzt, um den Verbraucher durch geschicktes
Kombinieren von Produkten und Dienstleistungen sowie einem ,Einkaufserlebnis* lang-
fristig an sich zu binden.

PMA 2006

Ideen und Konzepte dieser Art finden Sie in Seminaren - Imaging Produkte und Dienst-
leistungen von Morgen, Marketing Magic, Loyalty Disney Style - und ,zum Anfassen” auf
der Messe selbst - im Mobile Imaging Pavillion, bei den Shoot-Out Wettbewerben und
bei den Ausstellern. Machen Sie sich selbst ein Bild davon, wie Sie und Ihr Geschaft
von den neuesten Entwicklungen profitieren konnen.

PMA International Headquarters PMA Biro fur Europa
3000 Picture Place Hiltensperger Straflle 9
Jackson, MI, 49201 USA 80798 Miinchen
Telefon 001 517 788-8100 Telefon 089 54558128

Telefax 001 517 788-7809 Telefax 089 2730291

INTERNATIONAL

CONVENTION & TRADE SHOW

P MA 2006 International Convention and Trade Show

Orlando, Florida USA
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Stdhli: In der Schweiz haben wir
viele gute Fotohdndler, die einen
Kunden umfassend beraten kdn-
nen. Ausserdem ist der Absatz
liber den Fachhandel viel kon-
stanter als liber die Grossmarkte,
die uns nur kurze Umsatzschiibe
mit Aktionen bringen, die zudem
eine noch schlechtere Marge als
wir ohnehin schon haben, aus-
weisen.

Zieht Fujifilm das Konzept 2006
weiter?

Stahli: Ja, es wird auch dieses
Jahr wieder Demo-Tage geben,
wir wollen weiter intensiv mit
dem Fotofachhandel zusam-
menarbeiten - auch wenn sich
die Demo-Tage anhand der
Spontanverkdufe nicht rechnen,
das Konzept ist wirklich gut.
Fujifilm hat sofort nach der
Bekanntgabe der Auflosung
von Agfaphoto reagiert und
iibernahm die Serviceleistun-
gen fiir die Minilabs. Ist diese
Ablosung bereits gelungen?
Stdhli: Es hat mir personlich sehr
weh getan, diese grosse Marke im
Fotobusiness untergehen zu se-
hen, eine Marke mit Geschichte,
wie es nicht viele gibt und gab.
Ich bin Agfa auch personlich ver-
bunden und deshalb bin ich
gliicklich, dass wir mit der aktu-
ellen Losung schnell und effizient
reagieren konnten — im wahrsten
Sinn des Wortes von einem Tag
auf den anderen. Natiirlich ist
auch ein wirtschaftliches Inter-

esse da, wir haben so Kunden
gewonnen in einem fiir uns in-
teressanten Markt.

Wie sieht die Losung konkret
aus?

Stdhli: Wir haben sofort den
besten Servicetechniker von Agfa
tibernommen und schulen nun
auch unsere eigenen Techniker
direkt vor Ort bei Agfa-Kunden.

Mit Walter Weber haben wir ei-
nen weiteren Agfa-Kenner an
Bord, der unser Team ideal er-
gdnzt und viel Know-how mit-
bringt.

Welche Losung bieten Sie fiir
die Agfa Minilabs bei der Che-
mie an?

Stahli;  Wir  beziehen aus
Deutschland aus der Liquidation
noch die original Chemie von Ag-

fa. Ausserdem haben wir bereits
rund 40 Kunden in der Schweiz
auf Fujifilm Papier und Fujihunt
Chemie umgestellt und dank
dem vorhandenen Know-how
die Gerdte neu kalibrieren kon-
nen - mit einem super Echo von
den Kunden, die mit der Qualitat
hochzufrieden sind.

Sie haben das neue Team um
Sie herum angesprochen, wie
sieht nun lhre Crew aus?
Stéhli: Christian Broglie haben
wir ja bereits vorgestellt, er ist
seitdem 1. August Leiter des Con-
sumer Imaging Bereiches, dazu
gehort sowohl die analoge wie
digitale Fotografie, der Amateur-
wie der Profisektor und die Mini-
labs. Aus eigenem Antrieb verlds-

«Christian Broglie kennt die japani-
sche Mentalitat, ich den Fotomarkt
und die Agfa Minilabs — zusammen
sind wir ein schlagkraftiges und
ausserst motiviertes Team.»

Walter Weber, Key Account Manager

st Bruno Grossenbacher die Firma
per Ende April, die Aufgabe des
Key Account Managers lber-
nimmt Walter Weber. Ich selbst
trete im Sommer 2007 zuriick.
Uber das gesamte Fujifilm-Team,
eben auch neu mit Walter Weber,
der die Branche aus dem Effeff
kennt und Christian Broglie, der
meine Liicke dann mal schliessen
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wird, bin ich sehr, sehr gliicklich.
Walter Weber: Ich freue mich
sehr, hier zu sein, Christian Bro-
glie und ich werden sicher gut
zusammenarbeiten. Die Kombi-
nation aus Verstandnis der japa-
nischen Mentalitdit — Christian
Broglie spricht ja auch die Spra-
che = und neuen frischen und
unbelasteten Ideen ist ein ent-
scheidender Faktor fiir den kiinf-

«Es kommen tolle Kameraneuhei-
ten im 2006 zur PMA, der Preis-
krieg hat nachgelassen und wir bie-
ten einen guten Support flr unsere
Partner, die Fotohandler.»

Jacques Stahli, Generaldirektor Fujifilm Schweiz AG

tigen Erfolg. Mein Aufgabenbe-
reich wird sich weiterentwickeln,
zusammen sind wir ein schlag-
kr'éftige\s, hochmotiviertes Team.

Wie ist die Laborleitung orga-
nisiert?

Staihli: Werner Nachbur wird die
Laborleitung haben, Christian
Broglie wird aber die Gesamtver-
antwortung sowohl fiir das La-
bor- als auch das Consumerbu-
siness lbernehmen. Das ist
wichtig, damit Fujifilm im Markt
als eine ganzheitliche Marke
wahrgenommen wird und wir fiir
unseren Marketingauftritt die
Mittel so effizient wie maoglich
einsetzen, dabei aber gleichzei-
tig den Interessen der verschie-
denen Bereiche optimal gerecht
werden konnen.

Kann man auf viele Neuheiten
von Fujifilm zdhlen?

Stéhliz Nebst den zur PMA zu er-
wartenden tollen Neuheiten
werden wir als Hauptsponsor der
Fussball-WM einiges bewegen.
Um unsere Partner, die Foto-
handler, vor Grauimporten bes-
ser zu schiitzen, bieten wir eine

Zweijahres-Garantie auf die Ka-
meras mit einer Gratis-Uberprii-
fung und Reinigung im zweiten
Jahr. Den Kunden mit einer
registrierten Kamera bieten wir
auch einen Gratis-Telefonsup-
port, der liber die Geratenummer
kontrolliert wird und wer keine
registrierte Kamera hat, wird auf
eine kostenpflichtige Linie ver-
wiesen.

Christian Broglie: Das ist eine
Gegenbewegung zu den eu-
ropdisierten Supportcentern und
bringt nicht nur dem Konsumen-
ten einen angenehmeren Kon-
takt im Inland sowie einen
schnelleren Service, sondern
auch uns mehr Know-how iiber
den Konsumenten.

Stahli: Andere neue Produkte
haben wir teilweise schon vorge-
stellt, wie «Yes-DVD», das schon
gleich zu Anfang einen Riesener-
folg hatte mit rund 50 bis 60 Vi-
deofilmen pro Tag, die zum Digi-

«Das Callcenter in der Schweiz ist
eine Dienstleistung fur die Kunden
aber auch fur die Handler, die eine
Zweijahres-Garantie und Gratis-Hot-
line als Trumpf haben.»

Christian Broglie, Leiter Consumer Imaging

talisieren eingeschickt wurden.
Und da wir alle Videoformate und
Super8-Filmformate verarbeiten
kénnen, erwarten wir einen
Boom im 2006.

Im Labor wird das Fotobuch
kommen - wir haben dafiir eine
Indigo 5000 im Haus, die noch
im Workflow optimal eingebun-
den werden muss. Im Digitald-
ruck kénnen wir auch Grusskar-
ten, Boutiqueartikel, Kalender
etc. anbieten, mit einer neuen
Software, mit der der Kunde die
Bilder noch besser online ver-
walten kann.

Alles in allem, Sie erwarten ein
gutes 2006?

Stdhli: Im Fotobereich muss man
natiirlich immer noch mit zwei-
stelligem Riickgang des Analog-
geschaftes rechnen, es wird noch
ein biszweilahre dauern, bis die
Digitalbilder das kompensieren.
Im Allgemeinen sehen wir 2006
positiv entgegen.

Fotointern 1/06



	"Wir bauen auch 2006 auf unsere wichtigsten Partner - die Fotohändler"

