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Fotointern, revue d’information mensuelle pour les photographes, le
commerce et I'industrie photo. Prix de I'abonnement: 36 CHF, 12 numéros

digital|imaging

éditorial

Urs Tillmanns
Photographe, journaliste
spécialisé et éditeur de
Fotointern

J'ai eu beaucoup de peine a
écrire I'article sur la fin d'Agfa
(page 5)! Qui aurait pu imagi-
ner qu'une entreprise autrefois
florissante - plus grand pro-
ducteur de films en Europe et
marque leader dans le domai-
ne des appareils de laboratoire
- disparaitrait un jour, aprés
138 années d'existence? Toutes
les tentatives faites depuis une

bonne année pour sauver Agfa |

ont échoué car la marque ne
disposait pas de produits
numériques tendance et per-
sonne ne souhaitait ni n'avait
les moyens de poursuivre |'en-
treprise telle quelle. Tout com-
me un certain nombre de
revendeurs photo, cette situa-
tion me touche aussi person-
nellement car au-dela des
relations professionnelles, j'ai
également entretenu de pré-
cieuses relations amicales au
sein d'Agfa. (C'est peut-étre
justement la que le bat blesse:
de nos jours, tout est plus
anonyme et plus terre a terre
dans la vie professionnelle. Les
contacts humains sont absents.
La seule chose qui compte, c'est
de gagner, vite et bien, de I'ar-
gent... La branche a perdu un
grand nom. D'autres occupe-
ront la place laissée vacante.
Mais Agfa était le symbole
méme de la photographie - un
symbole dont la branche devra
se passer a I'avenir.
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engelberger «La technologie haute
définition est une chance a saisir»

Sur le marché suisse de la photo, la vente par

I'intermédiaire de distributeurs joue un réle de
plus en plus prépondérant — avec quelques
avantages a la clé pour les revendeurs et les
importateurs des marques. Roger Engelberger,
propriétaire de la société Engelberger, s'est
prété a notre jeu de questions et réponses.

Monsieur Engelberger, le Lac des
Quatre Cantons a débordé il y a
quelques semaines — votre
société a-t-elle subi des dégats?
Roger Engelberger: trés peu.
Bien que les eaux du lac soient
montées tres vite, nous avons pu

agir a temps. La cave a été inon-
dée, nous n'avons pas pu mettre
tous les produits a I'abri, mais le
travaillé pendant deux jours, nos
téléphones ne fonctionnant plus
suite a une coupure d'électricité,

mais tout est ensuite rentré dans
I'ordre.

Les dégats dus aux inondations
entraineront-ils des retards de
livraison?

Cetincident n'a pas de répercus-
sion sur la disponibilité des pro-
duits. Les problémes de livraison
sont imputables aux intervalles
de temps courts des produits. Des
retards de livraison sont parfois
possibles lors du lancement de
modeles a succes.

Quels sont les produits les plus
en vue de votre assortiment?
Les reflex numériques ont le vent
en poupe, les modeles Canon EOS
350D et EOS 5D sont deux de nos
produits vedettes, mais les pro-
duits professionnels  tirent
également leur épingle du jeu.
Les appareils photo et notam-
ment aussi les caméscopes Sony
sont trés demandés, et a notre
grand regret nous ne pouvons li-
vrer tous les modéles aussi rapi-
dement que nous le voudrions.
Au niveau des cartes mémoire,
seules les cartes XD de certaines

Suite a la page 3
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adieu agfa

La reprise d'Agfaphoto a
échoué, les prodédures de
liquidation sont entamées.

Mégazooms: une

page 6

alternative aux reflex

mamiya 645

Deuxiéme édition du moyen
format — encore plus adapté a
la photographie numérique.

ccd abimés

Sept marques de boitiers con-
cernées par la livraison de CCD
défectueux de Sony.

www.fotointern.ch



==-SYSTEM E-500

preferez-vous des traces de poussiére sur vos photos ou le plus léger reflex
i 'rlque exjstant" Des taches clairsemées ou un filtre a onde supersomque

seconde qui nett0|ent un capteur de 8 millions de pixels? Decouvrez le reflex
numérique compact E-500 de la gamme E-System d'Olympus avec écran LCD
2,5”/6,4cm HyperCrystal, technologie 4/3 (FourThirds), concu spécialement pour la
gamme d’objectifs ZUIKO DIGITAL sur www.olympus.ch. Gardez ce que vous aimez.

OLYMPUS

Your Vision, Our Future
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capacités ne sont pas livrables de
suite chez SanDisk, mais aussi
chez d'autres fabricants.

0u en est le marché des camés-
copes, est-il encore intéressant
pour le commerce photo?

Ces dernieres années, la baisse
du prix moyen a fait reculer quel-
que peu le marché des camésco-
pes. Or ce marché recéle un po-
tentiel important, souvent mal
exploité. Les nouveaux camésco-
pes haute définition, au niveau
desquels Sony joue un role de
pionnier, s'adressent aux ama-
teurs avertis et sont de ce fait un
produit typique pour le commer-
ce spécialisé. Le modele HC1 de
Sony, vendu au prix de 3 298 CHF,
cible les professionnels et les vi-
déastes amateurs. S'il veut se po-
sitionner dans ce segment, le
commercant doit faire la
démonstration de la qualité HD
avec un écran également HD.
Hormis les modéles HD, d'au-
tres caméscopes sont-ils tres
prisés?

Les Mini DV constituent actuelle-
ment le standard d'enregistre-
ment des caméscopes, mais les
appareils Mini DVD sont en train
de les prendre de vitesse. Rares
sont les personnes qui retou-
chent les films, les graveurs de
DVD sont donc optimauxsil'on se
contente des fonctions
d'enregistrement et de lecture.
Tot ou tard, tous les caméscopes
se convertiront aux cartes Flash.
«... Un marché sur lequel vous
étes tres bien placé avec les
produits SanDisk. Comment les
prix vont-ils évoluer?

SanDisk est numéro un mondial.
En Suisse, la marque est encore
mieux établie puisqu'elle détient
une part de marché de plus de 50
pour cent. Les consommateurs
suisses connaissent parfaitement
les produits et achétent de nom-
breuses cartes High Speed. Les
prix ont diminué de moitié en un
an, les cartes standard SD et CF
sont vendues actuellement au
prix de 115 CHF environ pour 1 Go.
Mais avant Noél, elles devraient
encore baisser jusqu'a 99 CHF.
Cette évolution des prix a un
avantage: les consommateurs
achétent plus de cartes. Cette

technologie convient aussi pour
I'archivage grace a la sécurité
élevée des données. Mais il est
vrai que les cartes mémoire sont
encore bien plus chéres que les
cassettes Mini-DV.

Quelles innovations y a-t- il
dans le domaine des cartes
mémoire?

Dans le segment des téléphones
portables mutimédias, des cartes
mémoire de 1 Go sont désormais
proposées. Les lecteurs MP3 inté-
grés dans certains modéles - et
non pas les appareils photo - sont
al'origine de cette évolution rapi-
de. Quatre types de cartes sont
utilisées dans les téléphones: Mi-
ni-SD, Memory-Stick Pro Duo
(chez Sony Ericsson), Micro-SD
(technologie Trans-Flash chez
Motorola et chez Nokia sur cer-
tains modeles) ainsi que la carte
mobile MMC, qui succéde a la car-
te RS-MMC. Celle-ci bénéficie de
la nouvelle technologie de 1,8 V
mise en ceuvre dans les télépho-
nes.

Vous avez repris derniérement
les produits Gepe d'Image Tra-
de. Comment cette marque
s’intégre-t-elle dans votre
éventail de produits?

Gepe s'harmonise parfaitement
avec notre assortiment et nous
faisons en sorte de présenter les
produits Card Safe chez les reven-
deurs photo en méme temps que
les cartes mémoire. Il est impor-
tant de protéger les cartes
d'autant plus que le boitier de
quatre cartes ne colite que 19,90
CHF. 1l existe aussi des boitiers
pratiques de deux cartes ainsi que
des boftiers pour cartes mémoire
de téléphones portables, etc. Ain-
si, par exemple, les utilisateurs de
téléphones multimédias peuvent
emporter plusieurs cartes avec des
morceaux de musique différents.
Quelle importance revétent les
projecteurs pour le commerce
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photo, quelles marques repré-
sentez vous?

Les projecteurs ne sont pas encore
une priorité pour le commerce
photo car ils exigent des investis-
sements et un local de présenta-
tion. Toutefois, le conseil étant
indispensable lors de I'achat, ils
constituent une opportunité in-

«Les caméscopes et les projec-
teurs ne sont pas une priorité pour
le commerce photo car ils exigent
des investissements pour étre pré-
sentés de maniere appropriée.»

Roger Engelberger, propriétaire d'Engelberger

téressante. Les revendeurs ven-
dront sans doute peu d'écrans
plats, mais ils devraient tout du
moins les avoir dans leur assorti-
ment.  Nous représentons les
marques de projecteurs Canon,
Epson et Sony.

Quels autres produits d'Image
Trade avez-vous repris et com-
ment les positionnez-vous?

La marque Herma pour I'archiva-
ge des photos évolue toujours
parallelement a la photographie,
elle est trés bien établie et dispo-
se d'une gamme de produits sta-
ble. La marque Velbon propose un
vaste éventail de trépieds, jus-
qu'aux appareils vidéo et reflex

numériques pour pros. Nous
sommes convaincus de la qualité
de ces produits et le boom actuel
du reflex numérique contribue a
leur développement.

Quels autres produits phare
votre assortiment comprend-il?
Le Sony R1, qui succéde au F828,
est sans nul doute un boftier ex-
ceptionnel et nous espérons qu'il
sera livrable dés la mi-novembre.
La marque Polaroid reste aussi un
pilier important de notre activité
méme si le marché de I'image

instantanée est en baisse. Polaro-
id est le leader des systéemes de
photos d'identité et I'introduc-
tion du nouveau passeport a boo-
sté ce segment.

La vente par l'intermédiaire de
distributeurs est-elle devenue
plus importante en Suisse?
Depuis I'avenement de la photo-
graphie numérique, la concur-
rence s'est intensifiée. Les marges
ont fondu si bien que la pression
sur les colits s'est accentuée. Dans
la branche Tl ol les marges sont
trés réduites, la vente par I'inter-
médiaire des distributeurs est
passée dans les mceurs depuis
belle lurette. Dans le domaine lo-
gistique, le fait de pouvoir propo-
ser plusieurs marques aux clients
réduit les colits. Deux modéles
s'imposent. L'importateur peut se
concentrer sur le marketing et le
suvi des clients les plus impor-
tants, tandis que le distributeur se
charge de la logistique et de la
vente auprés de tous les autres
clients. Deuxiemement, les mar-
ges diminuant, il est indispen-
sable d'augmenter le chiffre d'af-
faires, mais il n'est plus rentable
pour les services externes des im-
portateurs de rendre visite aux
petits clients. L'avantage de notre
service externe, c'est qu'il peut
présenter plusieurs marques et
assurer ainsi un suivi optimal des
petits clients.

«La branche Tl travaille depuis
longtemps avec des distributeurs
— les marges réduites exigent une
optimisation des co(ts et la pré-
sentation de plusieurs marques.»

Roger Engelberger, propriétaire d'Engelberger

En quoi le revendeur profite-t-il
de ce modele de distribution?
Les marges réduites ne permet-
tent plusal'importateur d'assurer
le financement croisé de ses codits
de transaction, il doit demander
de plus en plus souvent un sup-
plément pour les petits volumes.
Avec un distributeur, le client
bénéficie non seulement d'un
conseil personnel, mais aussi
d'une commande simplifiée et
d'une facture unique pour plu-
sieurs marques.
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