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Urs Tillmanns
Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

Dass sich Kodak, das einst

bedeutendste Unternehmen der !

Fotobranche, enorm gewandelt
hat, weiss man nicht nur aus
der Fach- und Wirtschaftspres-
se, sondern man sieht es vor
allem an der Angebotsbreite.
Weéhrend friiher Kodak fiir den
Amateur- und den Profimarkt
schlichtweg alles anbot, hat
sich der amerikanische Fotogi-
gant auf bestimmte Bereiche
spezialisiert, die mit einer
besonders grossen Rendite die
Verluste der vergangenen Jahre
der Gesundschrumpfung wett-
machen sollen.

Kodak gibt heute besonders bei
der Sensorentwicklung Gas,
eine der Kernkompetenzen des
Unternehmens. Anfangs 2008
sollen Kameras und Handys (!)
verschiedener Anbieter mit
einem neuen Kodak-Sensor auf
den Markt kommen, der nicht
mehr die heute allgemein Llibli-
che Bayer-Filtermatrix besitzt,
sondern ein neue, welche
zusdatzlich ungefiltertes Licht
durchldsst und so Informatio-
nen aller Wellenldngen auf den
Chip bringt. Dadurch soll eine
zwei- bis viermal hohere
Lichtempfindlichkeit und ein
generell geringeres Rauschen
erreicht werden.

Kodak scheint damit ein grosser
Coup gelungen zu sein — was
man dem gebeutelten Unter-
nehmen auch gonnen wiirde ...
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digital imaging

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

peyer «Wir haben Kunden, die sonst
nicht zu uns kommen wirden»

Seit zwel Jahren druckt Foto Peyer in Hongg
Poster und Plakate auf einem Canon Large
Format Drucker. Es war einer der ersten XL-
Poster Stores in der Schweiz. Wir wollten von
Elmar Fohr (Foto Peyer) und Christian
Mossner (Canon) mehr Details erfahren.

Herr Fohr, seit zwei Jahren
bedienen Sie lhre Kundschaft
auch mit einem Canon Large
Format Printer. Wie sind Sie
zufrieden?

Elmar Fohr: Ich war am Anfang
sehr skeptisch. Noch ein Gerdt im
engen Verkaufsgeschaft, das er-

schien mir des Guten zuviel. Ich
habe allerdings gelernt, dass ich
neue Kunden gewinnen kann,
wenn die Botschaft klar kommu-
niziert wird.

Welche Botschaft muss denn
kommuniziert werden?

Dass wir Poster und Plakate in-

nert kiirzester Zeit hier bei uns
drucken kénnen. Wenn die Leute
das einmal begriffen haben,
eroffnen sich vollig neue Mog-
lichkeiten. Es hat mich selbst
liberrascht, aber da wollte ein
Kunde aus dem Quartier ein Pla-
kat fiir sein Schaufenster, ein an-
derer suchte Poster fiir seine Ge-
schaftsraume. Wir konnten bei-
den das Gewiinschte in kiirzester
Frist liefern.

Wie bringen Sie diese neue
Dienstleistung den Leuten
ndher?

Wir haben eine Beschriftung
«Canon XL Poster Store»ange-
brachtund haben mehrere Poster
im Schaufenster ausgestellt. Aus-
serdem bringen wir unseren
Kunden die Mdglichkeiten unse-
res Druckers im Gesprach naher.
Zudem fiihren wir Workshops
durch, beispielsweise im Gewer-
beverein, wo wir mit Unterstiit-
zungvon Canon iiber erfolgreiche
Werbestrategien sprechen. Man
muss also standig im Gesprach
bleiben, aber es lohnt sich.

Fortsetzung auf Seite 3
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Aufsteckbarer Sucher und Weit-
winkelzoom sind die Highlights
der Ricoh Caplio GX100.

Fotoblcher:

Seite 6

Der grosse Test

canon mark |

Die schnellste Spiegelreflexka-
mera zeigt ihre Starken nicht
nur in der Sportfotografie.

«deep throat»

Der neue Lichtformer von Elin-
chrom: Verschiedene Lichteffekte
fiir knackige Portrats.

puic—gm._gm—

www.fotointern.ch



Wahlen Sie

you and paris

lhren personlichen Begleiter:

L gy

—_

Wt

i
O
&
-
)
E
@
O
o)
-
~
5]
=
W
2
2
s
s




Fortsetzung von Seite 1

Herr Mossner, Large Format
Printer wiirde man eher in
einem Copyshop erwarten. Was
bringt der XL Poster Store dem
Fotohdndler?

Christian Mossner: Viele Leute
glauben, dass Poster im Offset-
Druck entstehen miissen und des-
halb sehr teuer sind. Deshalb
schrecken viele Kunden davor
zuriick, ein Poster zu bestellen. Da
der Fotohandel traditionell mit
Bildern zu tun hat, ist es jedoch
naheliegend, dass dieser auch
grossformatige Bilder anbietet
und diese sinnvollerweise auch
selbst produziert. Es stimmt
natiirlich, dass Copycenter in der
Regel sehr gute Kunden von uns
sind. Fotohdndler treten da also in
gewisse Konkurrenz zu Copycen-
ters und kleinen Grafikateliers.
Aber so spielt eben der Markt.
Wie muss sich denn der Foto-
hdndler da positionieren und
wie muss er seine Dienstleis-
tung an den Kunden bringen?
Fiir den Handel ist es entschei-
dend, dass er das Gerdt auch
zeigt, es also nicht in einem Hin-
terzimmer einsetzt. Wenn er den
Grossformatprinter im Verkaufs-
raum aufstellt und auch dort
druckt, erweckt dies Interesse fiir
grossformatige Bilder. Ein weiterer
Kundenvorteil ist, dass die Bilder
sofort am Verkaufspunkt herge-
stellt werden, ohne dass Daten
oder Negative in ein Fachlabor
gesendet werden miissen. Er kann
also schneller bedienen und ge-
niesst eine bessere Marge.

Was muss ein Fotohdndler
investieren, um ins XL Poster-
geschdft einzusteigen?

Bereits ab 4000 Franken kann er
eines unserer Large Format Gerd-
te erwerben. Die restliche Infra-
struktur ist in vielen Geschaften
bereits vorhanden. Ich wiirde ei-
nen Drucker empfehlen, der
mindestens 60 cm breite Print-
medien bedrucken kann.

Mit grosseren Druckern hat man
natiirlich noch mehr Moglichkei-
ten, gerade auch in Bezug auf die
bedruckbaren Medien. Hier hat
sich zum Beispiel Leinen als Ren-
ner erwiesen, aber auch Fahnen
oder Biittenpapiere werden sehr
geschatzt.

Welche Infrastruktur wird denn
bendtigt?

Der Fotohdndler braucht einen PC
oder einen entsprechend konfi-
gurierten Laptop. In unserem
Gesamtpaket sind neben dem
Drucker auch die Software, In-
stallation, Schaufensterbeschrif-
tung, Schulung und Support in-
begriffen. Canon unterstiitzt den

Fotohandel auch bei der Wer-
bung. Wir sind der Uberzeugung
- und die Erfahrungen hier in
Hongg bestdtigen dies - dass In-
serate in der Lokalpresse sehr,
sehr wichtig sind.

Woher stammt die Idee des XL
Poster Store?

Das Konzept XL Posterstore ist ei-
ne Entwicklung von Canon
Schweiz - das hat es vorher we-
der in Europa noch in Japan ge-
geben. Fiir Veranstaltungen set-
zen wir einen Mini Cooper mit ei-
nem im Anhdnger integrierten
Poster Store ein. Unter dem Slo-
gan «Driving Mini - Printing Lar-
ge» drucken wir so vor Ort Bilder
aus und geben den Besuchern
einen Poster mit nach Hause. Da-
bei haben wir festgestellt, wie
beliebt Grossformatdrucke sind.
Diese riesige Nachfrage wollen
wir jetzt auch mit dem Fotohan-
del stillen. Das erscheint mir ganz
wichtig. Wir bedienen eine
Nachfrage, wir arbeiten mit Emo-
tionen. Wir diirfen uns nicht tiber
die Technologie definieren, son-
dern liber ein gutes Konzept. Der
Kontakt zu unseren Kunden ist
dabei enorm wichtig.

Heisst das, Herr Fohr, dass Sie
jetzt nur noch Bilder auf dem
Canon Large Format Printer
ausgeben?

Elmar Fohr: Nein, auf gar keinen
Fall. Bis zum Format 20 x 30 cm ist
es naheliegend, dass wir unser
SMI-Minilab nutzen. Ich bin tibri-
gens nach wie vor iiberzeugt, dass
Abziige aus dem Labor etwas vom
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schonsten sind, das man mit ei-
nem Bild machen kann. Wiinscht
der Kunde ein grosseres Format,
so beraten wir ihn und suchen die
beste Losung. Der grosse Vorteil,
den unser Canon Drucker bietet,
ist die Moglichkeit, dem Kunden
einen Probedruck anzufertigen,
den erinnert kurzer Zeit selbst bei
uns beurteilen kann. Die Qua-

«Das Gerat lauft klaglos. Ein ein-
ziges Mal brauchte ich den Servi-
setechniker und der kam sofort.
Der Support von Canon ist wirk-
lich ausgezeichnet.»

Elmar Fohr, Inhaber Foto Peyer, Hongg

litatskontrolle ist also bei uns im
Haus und die Beratung ist das A
und 0 des Verkaufs.

Was muss man bei einem
grossformatigen Druck speziell
beachten?

Man sollte die Drucke generell
gegen ultraviolettes Licht schiit-
zen. Am besten prdsentiert man
sie hinter Glas. Auch ein Laminat
kann sehr niitzlich sein. Und

selbstverstandlich sehen Drucke
und Abziige immer gut aus, wenn
sie aufgezogen werden. Man sagt
ja, dass Drucke weniger lang
haltbar sind, als Abziige aus dem
Labor. Es gilt aber fiir beide, dass
Bilder, die dem Licht ausgesetzt
sind, grundsatzlich einen besse-
ren Schutz gegen ultraviolette
Strahlung brauchen, als solche,
die man ins Fotoalbum Kklebt.
Man darf sich da nichts vorma-
chen. Aber eben, es ist auch hier
eminent wichtig, den Kunden
richtig zu beraten.

Sie haben erwdhnt, dass Sie
dank dem XL Poster Store neue
Kunden gewinnen konnten.
Spiiren Sie das denn auch beim
Umsatz?

Genaue Zahlen kann ich ihnen
nicht nennen, aber ich wiirde
schon sagen, dass wir liber zehn
Prozent zulegen konnten. Die Sa-
che hat aber noch ganz andere
Effekte. Wir werden jetzt auch
angefragt, ob wir ein Plakat nicht
nur drucken, sondern auch ge-
stalten kdnnen. So sind wir jetzt
in der Lage, ein Bild zu bearbei-
ten und Schriften einzubetten,
ganze Layouts zu machen und al-
les schliesslich auszudrucken.
Das sind Dienstleistungen, die
wir vorher nicht gekannt haben.
Und wie lduft der Drucker? Ist
das alles nicht technisch sehr
aufwindig?

Das Gerat lduft klaglos. Ein einzi-
ges Mal musste ich den Service-
techniker anrufen. Der kam so-
fort. Ich muss schon sagen, der
Support von Canon ist sehr gut.
Herr Mossner, wie entwickelt
sich dieser Geschdftsbereich fiir
Canon?

Christian Mossner: Ausgezeich-
net. Herr Fohr hat uns lbrigens
gerade ein sehr schones Kompli-
ment gemacht. Tatsdchlich ist es
uns enorm wichtig, unsere Kun-
den zu unterstiitzen und der gute

«Wir dUrfen uns nicht dber die
Technologie verkaufen, sondern
Uber das gute Konzept. Dabei ist
der Kontakt zum Fotofachhandel
» von entscheidender Bedeutung.»

Christian Mossner, Marketing Director Canon (BS

Service, den wir bieten, hat sich
mittlerweile herumgesprochen.
Ich darf nicht ohne Stolz sagen,
dass wir bis jetzt 1000 Gerate in-
stalliert haben und aufgrund der
Wachstumszahlen Ende 2007
die Nummer 2 Position erreicht
haben werden. Der Markt wachst
rasant und wir werden uns wei-
terhin bemiihen, noch besser zu
werden. Zudem darf man nicht
vergessen, dass die Prasenz als XL
Poster Store auch andere Ge-
schdftsbereiche positiv beein-
flusst. So wird ein zufriedener
Poster Store-Kunde auch eine
Canon Kamera in Betracht zie-
hen. Unsere Beziehung zum Fo-
tohandel wiirde ich auch deshalb
als sehr wichtig bezeichnen.
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