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editorial

Urs Tillmanns
Fotograf, Fachpublizist
und Herausgeber von
Fotointern

PMA-Hektik. Alle Hersteller
sputen sich, vor der wichtigs-
ten Fotomesse Amerikas noch
alle Friihjahrsneuheiten
anzukiindigen — auch wenn
sie selbst noch nicht wissen,
wann sie auf den Markt kom-

men werden. Trotz CES, IFA und

anderer IT- und UE-Messen
bleiben die PMA in Las Vegas
und vor allem Photokina in
Kéln (23. bis 28. September)

die wichtigsten Neuheitenmes- |

sen fiir den Fotobereich.

Die PMA fand dieses Jahr Ende
Januar friiher als andere Male
statt und passte damit denk-
bar ungiinstig in unseren
Erscheinungsplan. Damit uns
Werner Rolli vor Ort noch die
letzten Aktualitdten zusenden
konnte, haben wir auch ein
verspdtetes Erscheinen von drei
Tgaen in Kauf genommen. Da-
mit ist jedoch unsere Bericht-
erstattung aus Las Vegas kei-
neswegs vollstédndig. Werner
Rolli wird noch viele weitere
Messentdeckungen mitneh-
men, die wir dann in unsere
ndchste Ausgabe vom 1. Mdirz
einfliessen lassen.

Die PMA-Neuheiten lassen ein
dusserst spannendes Fotojahr
erahnen, mit vielen neuen
Spiegelreflexmodellen, fanta-
stischen Objektiven und vielen
niitzlichen Peripherieproduk-
ten, die das Fotografieren noch
faszinierender machen.
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14-tagliches Informationsmagazin fiir Digitalprofis. Abo-Preis fiir 20 Ausgaben Fr.48.—

lumobox «Ein Zusatzkanal, um mit
Bildern Geld zu verdienen»

Es gibt viele Maglichkeiten, um mit Bildern im
Internet Geld zu verdienen. Galerie und Bilder-
plattform zugleich ist Lumobox, die seit rund
einem halben Jahr aufgeschaltet ist. Wir haben
zum Konzept und Erfolg dieser Website Christian
Broglie, Bereichsleiter Fujifilm Foto, befragt.

Herr Broglie, wie erkldren Sie
Lumobox in zwei Sitzen?
Christian Broglie: Lumobox ist
ein Angebot von Fujifilm fiir Foto-
grafen iiber einen neuen Kanal —
ndmlich das Internet — direkt an
den Konsumenten zu gelangen.

In der Lumobox-Galerie werden
hochwertige Profiwerke zum Ver-
kauf angeboten; alle grossforma-
tig, limitiert und signiert.

Was ist das Besondere an die-
ser Online-Bildergalerie?
Zundchst einmal ist es das Inter-

net selbst, das bislang noch we-
nig fiir den Verkauf von fotografi-
schen Werken genutzt wird. Die-
ser neue Kanal bietet grossartige
Mdglichkeiten und das ohne an-
dere Vertriebswege zu konkur-
renzieren. Dazu stellen wir aber
hohe kiinstlerische Anspriiche,
um dem Kunden eine einmalige
Auswahl zu gewadhrleisten. Wir
sprechen beispielsweise auch
nicht von Bildern» oder «Fotos»,
sondern von «Werken».

Was meinen Sie mit ‘Lumobox
konkurrenziert keine anderen
Vertriebswege'?

Sagen wir eine Fotografin realisiert
ein Buchprojekt. Viele Fotografien
werden aus Platzmangel nicht in
dem Buch erscheinen, sind aber
dennoch zu schade um im Archiv
zu verstauben. Diese Werke kdn-
nen lber Lumobox - ohne viel
Aufwand — an den Mann oder an
die Frau gebracht werden. Zudem
stimuliert das Portal generell die
professionelle Fotografie.

Die Werke, die auf Lumobox
angeboten werden, sind also

Fortsetzung auf Seite 3

INNalt

pentax k20d

Das Topmodell von Pentax in
der Wiiste von Dubai praktisch
erprobt.
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Sensationelle Bilder von Zitro-
nenhaien mit der Nikon D80
und Sea&Sea-Gehause.
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Grosskaliber im Vergleich:
Canon EOS 1Ds Mark Il und
Sinar Hy6 in der Praxis.
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| aUmSChIégerei hat die Lumix L10 wahrlich nichts am Hut. Ob aus Boden- oder
o/pf-‘Per,spektive, die L10 sorgt durch das um 180° schwenkbare LC-Display stets fiir
fnahmen. Fur noch mehr Entspannung sorgt der optische Bildstabilisator, der
Zitterhandchen, sondern auch bei schwierigen Lichtverhaltnissen optimale
arantiert. Der Four-Thirds-Standard erlaubt Ihnen zudem die Nutzung von der-
Wechselobjektiven mit Brennweiten von 7 bis 800 mm. Dank weiterer
ario Elmar-Objektiv, Ultraschall-Staubschutz-System oder Live-View-

umix 10 zur Referenz ihrer Klasse. Was sonst noch hinter der
erfahren Sie bei Inrem Fotofachhandler oder auf WWW.panasonic.ch

Panasonic
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hauptsdchlich von Profifoto-
grafen geschaffen worden?
Nicht unbedingt. Wir fiihren zwei
Kategorien: Young Artists und
Masters. Bei den Young Artists ist
ein Marktwert noch schwer ab-
zuschatzen, sie sind also noch
nicht bekannt und kénnen auch
ambitionierte Hobbyfotografen
sein. Bei den Masters kann ein
Marktwert bereits klar festgelegt
werden. Trotzdem obliegt sowohl
die Preisfindung und die Bilder-
auswahl in letzter Instanz bei Lu-
mobox. Nur so kdnnen wir hoch-
wertig produzierte Fotografien zu
einem erschwinglichen Preis an-
bieten. Der Fotograf oder die Fo-
tografin erhdlt eine Kommission.
Konnen Sie auch den Konsu-
menten, den Lumobox errei-
chen will, umschreiben?

Etwas salopp gesagt: Wir wollen
nicht «lkea» und nicht hdchster
Luxus sein, sondern vielleicht -
Mdbel Pfister. Will meinen, wir
sprechen nicht die breite Masse
an, aber auch nicht den hochs-
ten Kunstliebhaber. Das wird
auch durch die Preispolitik ge-
stlitzt: Es sind nicht extrem teure
Werke, sondern es sind preis-
giinstige Werke. Bilder aus der
Lumobox-Galerie richten sich al-
so an Menschen mit einem
«mittleren Lifestyle».

Eine zweite Zielgruppe sehen wir
im geschaftlichen Umfeld. Diese
Fotos machen sich hervorragend
bei der Biiroeinrichtung.
Ikea-Kunden sollten sich also
von Lumobox fernhalten?

Ganz und gar nicht, nein. Ich
wollte damit nur den unter-
schiedlichen Ansatz verdeutli-
chen. Bei Ikea gibt es doch diese
Kandinsky-Bilder. Ein hervorra-
gender Kiinstler und zweifellos
schone Bilder. Sie verlieren aber
ihren Reiz, wenn man diese in je-
dem Wohnzimmer sieht. Bei Lu-
mobox wird ein konstanter Wech-
sel der angebotenen Werke ga-
rantiert. Die Werke sind limitiert
und werden nur zwischen 50 und
100 Mal verkauft, erst noch sig-
niert. Der Kunde kauft also beina-
he etwas Einmaliges. Ausserdem
setzen wir — mit Einschrankungen
- eher auf weniger bekannte Fo-
tografinnen und Fotografen.

Ein konstanter Wechsel
bendtigt auch einen starken
Pool an Fotografinnen und
Fotografen.

In der Tat liegt im Moment unser
Hauptaugenmerk darauf, ein
breiteres Angebot aufzubauen.
Das heisst wir wollen mehr Foto-
grafen, wir wollen mehr Werke.
Im Moment sind zirka 500 bis 600
Bilder in der Datenbank. Das ist

unserer Meinung noch zu wenig,
damit wirklich jeder User/Kunde,
ein Werk findet, das ihn sofort
anspricht. Also: Wachsen ist die
Devise. Allerdings werden wir
dabei nicht die Qualitdt aus den
Augen verlieren. Neue Fotografen
sind gerne willkommen.

Was muss man machen, damit
man seine Bilder iiber Lumobox
verkaufen kann?

Im Prinzip nur online einen Ac-
count erdffnen und seine Bilder
der kompetenten Jury von Lumo-
box vorlegen. Von dieser wird die
Qualitdt bewertet und - in Zu-
sammenarbeit mit dem Fotogra-
fen oder der Fotografin — Preise
und Stiickzahlen festgelegt. Da-
nach wird der «Fotograf» oder
sein «Pseudonym» freigeschaltet.
Werden auch Werke abgelehnt?
Klar. Das kann technische oder
asthetische Griinde haben.
Worum muss sich der Fotograf
danach kiimmern?

Er kann danach eigentlich
gemiitlich warten, bis seine
Kommissionen eintreffen. Die
Fotografen erhalten auf der Lu-
mobox Gallery Seite aber auch
einen seperaten Bereich, wo sie
sich selbst darstellen kdnnen.
Zum Beispiel mit einem Foto von
sich oder sie konnen kommende
Austellungen ankiindigen, Aus-
zeichnungen listen oder publi-
zierte Biicher anpreisen. So kann
auf einfache Art und Weise der
Zusatzwert fiir die einzelnen
Werke generiert werden.
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Wie sieht es mit Marketingakti-
vitdten aus?

Die Vermarktung ist grundsatz-
lich Sache von Lumobox, der Fo-
tograf muss sich nicht darum
kiimmern. Hier haben wir noch
einiges vor; wir sind erst gestar-
tet.

Aus unserer Sicht ist es von es-
sentieller Bedeutung, dass man
die Werke auch physisch sehen

«Wir sprechen mit Lumobox

nicht die breite Masse an, aber
auch nicht den hochsten Kunst-
liebhaber. Das wird auch durch

die Preispolitik gestutzt.»
Christian Broglie, Fujifilm (Switzerland) AG

kann. Nicht nur im Internet. Nur
so kann die Qualitdt der Drucke
trotz dem giinstigen Preis nach-
vollzogen werden. Dazu werden
Ladenlokale ernsthaft gepriift.
Wir werden mit der Lumobox
Gallery aber auch an verschiede-
ne Ausstellungen gehen. Zum
Beispiel waren wir bereits an der
photo 07.

Wie waren die Reaktionen?
Eigentlich durchwegs positiv. Wir
produzierten die Werke von 16
Profis an der photo 07 und trotz
Stress bei der Produktion,

bemdngelte kein einziger die
Qualitat der Bilder.

Apropos Produktion: Wie Ilduft
eine solche ab?

Das Werk wird «on demand» ge-
druckt, das heisst wenn der Kun-
de via Internet bestellt hat, be-
ginnt die Produktion. Das ist
dann ein komplett digitaler
Workflow, das Werk wird dabei
nicht angetastet. Die Werke kdn-
nen als Print — auf Lightjet be-
lichtetes Fotopapier — oder auf-
gezogen bestellt werden. Die Ar-
beiten werden {ibrigens durch

ein Fotolabor in der Schweiz vor-
genommen. Wie die Initiative zu
Lumobox entsteht also auch das
Werk auf heimischem Boden.
Wirbt Lumobox auch mit ein-
zelnen Werken, die angeboten
werden?

Nein — oder es miisste separat
verhandelt werden. Die Rechte
am Bild bleiben vollstandig beim
Fotografen oder der Fotografin.
Immer. Ein Fotograf kann sich je-
derzeit zuriickziehen. Lumobox
hat keinerlei Rechte an den Wer-
ken und fungiert lediglich als
Zwischenhdndler.

Online konnen die Bilder direkt
in einem kiinstlichen Wohnzim-
mer begutachtet werden. Was
ist der Gedanken dahinter?

Es sind zwei Gedanken: Erstens
ist das Wohnzimmer der Platz, an
dem wir unsere hochwertigen
Werke am ehesten sehen - ne-
ben Lounges, Biiros, Restaurants
oder Hotels. Auf der anderen Sei-
te soll dies aber auch gleich den
Grossenvergleich  ermdglichen,
bei jedem Bild werden Maximal-
grossen angegeben.

Wie sind Sie zufrieden mit dem
bisherigen Geschdftsgang?
Lumobox Gallery ist jetzt seit
September 2007 online und bis-
her sind wir sehr zufrieden.
Natiirlich ist das ein sehr kurzer
Zeitraum. Man darf nach fiinf

«Wie die Initiative zu Lumobox, so
entstehen auch die Werke selbst
auf heimischem Boden. Wir set-
zen auf ‘print on demand’ und

komplett digitalen Workflow.»
Christian Broglie, Fujifilm (Switzerland) AG

Monaten noch nicht zu viel er-
warten. In diesen konnten wir
aber beweisen, dass die ldee
funktioniert. Wir haben nach
dem ersten Quartal die ersten
Kommissionen ausbezahlt und
sind zufrieden mit der Reso-
nanz, ohne dass wir viel Wer-
bung gemacht haben. Und ins-
besondere die Reaktionen an
der photo 07 von Seiten der Fo-
tografinnen und Fotografen,
aber auch der Messebesucher
waren sehr erfreulich.
www.lumobox.com/gallery
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