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editorial

Urs Tillmanns
Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

Die Konzentrationen in der
Fotobranche gehen weiter.
Fotolabo Club in Montprevey-
res, das einst grasste Versand-
labor der Schweiz, das schon
seit Idngerer Zeit zum Verkauf
stand, wurde von Photocolor
Kreuzlingen libernommen.
Geht man davon aus, dass
Fotolabo Club rund 1,5 Millio-
nen Kunden belieferte, wird
offensichtlich, dass Kreuzlin-
gen im Fotoversandgeschdft
unumestritten Schweizer Markt-
fiihrer geworden ist. Das
Unternehmen hat ihre Produk-
tion auch schon sehr friih auf
den Digitaltrend ausgerichtet
und sich mit grossem Werbe-
aufwand einen festen Platz im
Digitalgeschdft gesichert. Die
damaligen Werbeinvestitionen
diirften sich mit dieser Uber-
nahme jetzt erst recht auszah-
len.

Die Konzentration im Grossla-
borbereich zeigt noch einen
anderen Trend auf - das
zunehmende Interesse am
Papierbild nach digitalen
Daten. Langsam aber sicher
fehlen den Konsumenten die
Bilder, die einfach und schnell
herumgezeigt und problemlos
archiviert werden kénnen. Das
ist der grosste Wert der Foto-
grafie, denn die Bestdnde auf
den Harddisks werden schon
bald in Vergessenheit geraten
oder nicht mehr lesbar sein.

13. April 2006 6

dﬂig-—ital imaging

14-tagliches Informationsmagazin flir Digitalprofis. Abo-Preis flir 20 Ausgaben Fr. 48.—

smi «Dank Kundennahe im Direkt-
verkauf eine gute Preispolitik»

Welche der drei Modelle MK&,
MK6 und MK10 haben beson-
ders Erfolg?

Zu unserem Erstaunen war es
nicht nur das preisgiinstige und
besonders kompakte Einsteiger-
modell MK4, sondern vor allem
auch das leistungsfahige MK10,
das guten Anklang gefunden hat.
Mit dem MK10 haben wir auch ei-
nige Opinion Leaders im Schwei-
zer Fotofachhandel gewonnen,
was weitere Kreise ziehen diirfte.
Haben Sie mit diesem Erfolg
gerechnet?

Nein, unser Budget war wesent-
lich konservativer. Wir haben das
Budget um mehr als das Doppel-
te liberschritten.

Worauf fiihren Sie diesen Erfolg
zuriick?

Der Hauptgrund ist sicherliche
die starke Produktelinie. Wir ha-
ben dank der Ubernahme des

SMI

Swiss Imaging Technologg

Die Erfolgsgeschichte der SMI Gruppe mit Sitz in Regens-
dorf und Pordenone (ltalien) liest sich wie ein Musterbei-
spiel aus dem Lehrbuch des Wirtschaftsstudiums. Wie
Phonix aus der Asche erhob sich der Schweizer Minilab-
Hersteller aus der ehemaligen Gretag. Verkaufsleiter
Aman Sapra Uber die jingsten Erfolgsmeldungen.

Bei unserem letzten Interview
im Fotointern 8/05 im Mai vor
einem Jahr wiesen Sie stolz
auf die verkaufte Zahl von 7 in
der Schweiz platzierten Minil-
abs hin. Wie hat sich das
inzwischen entwickelt?

Aman Sapra: Damals hatten wir
gerade mit der Auslieferung be-
gonnen. Wir haben inzwischen
total 27 Minilabs in der Schweiz in-
stalliert, eine dusserst positive
Marktentwicklung fiir SMI in der
Schweiz innert nur 10 Monaten.

INNalt

IIford mikrofilm

Digitale Datensicherung ist ein
latent-kritisches Thema. Mikro-
filme halten bis 3000 Jahre.

Gretag Know-How's genau die
Produkte entwickelt, auf welche
der Minilabormarkt (nicht nur in
der Schweiz) gewartet hat.

Der zweite Grund ist der Service.

Fortsetzung auf Seite 3

Akku-Technologie:

Seite 6

Pflege, Leistung, Preis

vfs gv

Die erste GV des neuen Zentral-
prasidenten im Zeichen des
Jubildaums 2008.

fotolabo club

Photocolor Kreuzlingen hat das
Grosslabor Fotolabo Club iiber-
nommen — und geschlossen.
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Fortschrittliche Bildstabilisation (ASR)

)) Die ASR Bildstabiisierungstechnologie von Samsung arbeitet mit einem einzigartigen Algorithmus flr verwackelungsfreie
Bilder. So erhélt man schérfere Aufnahmen von sich schnell bewegenden Objekten und kann auch bei
wenig Licht bessere Resuittate erzielen. ASR reduziert die Effekte, die durch die Bewegung der Kamera entstehen.

Das Multimedia Vergntigen
P Nehmen Sie lhre Musk mitim MP3 Format oder schauen Sie sich Ihre Liebiingsfiime an aufidem brilianten 2,5”
LCD. Eine einzigartige Mulimedia Erfahrung. *PMP: Portable Multimedia Player

Innovatives Design
Kaum 18 mm schlank und mit einem eleganten Aluminiumgehause im einzigartigen Wellendesign stellt die Digimax
i6 PMP die einzige einer eigenen Klasse dar.

Nehmen Sie lhre schonsten Momente auf
Die hochaufiésenden Videoaufnahmen kénnen Sie wie ein Profi mit unserer Digimax Master Software bearbeiten.
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Als  Mutterhaus
langjdhrige  Servicemitarbeiter,
welche |hr Handwerk beherr-
schen. Die Ersatzteile sind im Haus
und wir konnen im Falle eines
Einsatzes schnell und kompetent
reagieren. Hier mochte ich noch
erwahnen, dass wir unser Ver-
kaufsteam mit Herrn Peter Anner
(ex Kodak) und unser Serviceteam
mit Herrn Antonio Di Matteo (ex
Konica Minolta) noch weiter ver-
starkt haben.

Dazu kommt aber auch unsere
Kundenndhe als Schweizer Her-
steller und der Direktverkauf ab
Werk (ohne Zwischenhandel), was
uns eine gute Preispolitik ermog-
licht. Viele Kunden wollen auch
keine langjahrigen Click-Vertrage
mehr, mit uns als Partner haben
sie die Kosten einfach besser im
Griff.

Auch die bedauernswerte Markt-
entwicklung mit dem Verschwin-
den zweier sehr guter Mitbewer-
ber, Agfa und Konica Minolta er-
gibt fiir uns neue Marktchancen.
Bei Agfa sind die Kunden verunsi-
chert, gerade was den Service und
die Reparaturen anbelangt. Dazu
kommt aber auch, dass immer
mehr Fotohandler von der Laser-
technologie weg wollen, da der
Ersatz von Lasereinheiten sehr
teueristund unsere LCD/ LED Tech-
nologie verschleissfrei und mit
hochster Bildqualitdt arbeitet.
Welche Verbrauchsmaterialien
empfehlen Sie?

Ein weiterer wesentlicher Vorteil
ist, dass die Kunden beziiglich Pa-
pier und Chemie Auswahl bei un-
seren Minilabs absolut frei sind.
Wir haben Kunden, gerade in
Deutschland, die mit 15 verschie-
denen Papierkassetten 2 oder so-
gar 3 verschiedene Papiersorten
verarbeiten. Auch bei der Chemie
gibt es verschiedene Anspriiche.
Bei der Filmentwicklung gibt es
bei der MK-Linie die Mdglichkeit
die Regenerierrate so einzustel-
len, dass die Chemie auch bei
Kkleinen Filmmengen stabil bleibt.
Wie sieht es fiir SMI in anderen
Mdrkten aus?

Weltweit haben wir seit Mai 2005
bereits 500 Gerdte ausgeliefert,
hauptsachlich in bisher rund 10
Ldndern in West- und Osteuropa,

haben  wir

also da ist noch viel Potential.
Speziell -hervorhaben madchte ich
Mexico, wo wir Marktfiihrer ge-
worden sind! Das Erfolgskonzept
Schweiz wollen wir in anderen
Landern duplizieren. Wir begin-
nen jetzt mit dem Direktverkaufin
Deutschland, da wir auf die Be-
diirfnisse der Kunden individuell
und mit offenen Kosten eingehen
konnen und auf die Marktent-
wicklung schneller reagieren kon-

]

recht.»

nen. Die Erfahrung hat gezeigt:
Wenn wir potentielle Kunden
nach Regensdorf einladen und
unser Werk mit Produktion, Ent-
wicklung, Testcenter, Service, Er-
satzteilwesen und Teilelager zei-
gen diirfen, ergibt dies enormes
Vertrauen. Wenn dann der Kunde
selber mit der MK Serie «spielen»
kann, dann will er das Stiick be-
sitzen.

Wie sehen Sie generell die ver-
schiedenen Kandile fiir die Bild-
ausgabe, welcher wird domi-
nieren in Zukunft?

Es werden verschiedene Kandle
lhre Berechtigung finden und gut
nebeneinander bestehen kon-
nen. Homeprinting ist sicher von
der Qualitat her sehr gut gewor-
den im letzten Jahr, aber vom
Zeitaufwand und den Kosten her
nicht so interessant fiir den Kon-
sumenten. Dieser kommt schnell
wieder zum Fotohdndler, wenn er
grossere Mengen Bilder geprintet
haben will. Der Fotohdndler ist
schnell, hat eine gute Qualitat,
Beratung, prift und optimiert
(mit unserem d!pep) die Bilder,
kann alte Papierbilder reprodu-
zieren, etc., etc. Hier hat der Kun-
de den besten Service. Anfanglich
hatten wir keine Bedenken vor
«Home Printing», aber vor «No
Printing». Laut neuesten PMA
Zahlen, bestdtigt sich der Trend
zum steigenden Fotopapierver-
brauch, so dass wir auf dem rich-
tigen Weg sind. Die Konsumenten
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wollen wieder vermehrt Papier-
bilder, vor allem die weibliche
Kundschaft. Es werden auch im-
mer mehr Bilder digital fotogra-
fiert, bei steigender Qualitdat und
dementsprechend hoherer Anzahl
Ausbelichtungen. Die Frequenz
hat sich verandert. Immer mehr
erhalten unsere Kunden Daten-
trager, (D's oder neu auch DVD's
mit mehrere hundert Bilder zum
ausbelichten.

«lch glaube ganz fest an die
Zukunft digitaler Minilabors,
der Erfolg von SMI gibt uns

Aman Sapra, Verkaufsleiter SMI Regensdorf

Wie sieht die Zusammenarbeit
von SMI und Pro Ciné aus?

Wenn fiir ein Kunde der Kauf nicht
in Frage kommt oder finanzierbar
ist, bietet Pro (iné die Moglich-
keit, unsere Gerate zu mieten. So
hat der Handler - anders als beim
Click-Vertrag - iiber eine definier-
te Laufzeit eine gleichbleibende
monatliche Belastung. Ausserdem
bietet Pro Ciné dem Fotohandler
als Partner alles; den Fototrans-
port, sie fiihren exklusiv fiir die
Schweiz Kodak Papier und Che-
mie, bieten auch die Entsorgung

o, A

an und sogar individuelle Auf-
tragstaschen. SMI kénnte diesen
Service gar nicht bieten, unser
Geschaft ist es Minilabs zu bauen,
zu verkaufen und zu warten. In
der Schweiz haben wir liber Pro
Ciné bereits mehrere Mietkunden.
Zuriick zur Technologie. Sie
haben an der PMA das MK Dry
vorgestellt. Ist das eine Alterna-
tive zum chemischen Minilab?
Wir haben an verschiedenen Mes-
sen Prototypen des MK Dry vorge-
stellt. Das MK Dry arbeitet mit drei

integrierten Thermosublima-
tionsprintern, um verschiedene
Formate anbieten zu kdonnen. Es
ist natiirlich sehr schlank ohne
Nassteil (keine Filmentwicklung,
optionaler Film Scanner). Das MK
Dry stosst da vor allem auf grosses
Interesse, wo der Kunde noch
nicht geniigend Bilder ab digita-
len Daten verarbeiten kann. Es
kann durchaus als Einsteigermo-
dell einer Filiale oder eines klei-
nen Handlers sein, um einen Top
Service vor Ort anbieten zu kdn-
nen. Duch diesen Service nimmt
das Volumen zwangsmdssig zu
und ein Schritt zu einem MK&4,
MK6 oder MK10 ist einfach zu voll-
ziehen. Handelt es sich doch beim
MK Dry um die gleiche Software
Plattform wie bei den chemischen
MK Modellen.

Wie sehen konkret die Kosten
fiir den Fotohdndler aus?
Nehmen wir das Einsteigermodell
MKy4 mit integrierter Filmentwick-
lung. Die Leasingrate liegt bei 0.-
Anzahlung unter CHF 2000.-/ Mo-
nat und kann Bilder bis zum For-
mat 20x30 cm verarbeiten.Dazu
kommen der kleinste Platzbedarf
aller Minilabs (weniger als 1 m?)
dieser Leistungsklasse am Markt,
der tiefste Stromverbrauch und
eine halbe Stelle reicht fiir die Be-
treuung, da die Bedienung sehr
einfach und intuitiv ist. Beim MK4
kann man den Chemieverbrauch

«Die Kosten pro Print waren
noch nie so tief wie jetzt, so
dass sehr gute Margen erzielt
werden konnen.»

Aman Sapra, Verkaufsleiter SMI Regensdorf

auf der Filmseite so einstellen,
dass die Chemie bei kleinsten
Filmvolumen stabil bleibt. Die Mi-
nilabs sind alle modular mit oder
ohne Filmentwicklung sowie mit
oder ohne Scannereinheit erhdlt-
lich. Eine Dia-Option kostet CHF
3000.-, ein Betrag, der sich sehr
schnell amortisiert, da im Mo-
ment ein Bedarf filir die Digitali-
sierung von Dias im Markt be-
steht. Viele unserer Kunden kdn-
nen alleine vom (D-Brennen die
Kosten amortisieren.
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