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éditorial

Urs Tillmanns
Photographe, journaliste
spécialisé et éditeur de
Fotointern

Notre édition francaise souffle
sa premiére bougie!

Son évolution s'avére réjouis-
sante au méme titre que les
réactions des lecteurs qui se
félicitent de I'existence, en
Suisse romande, d'une revue
dédiée a I'univers de la photo-
graphie. Nous recevons régu-
lierement des appels, des
e-mails, des fax ou des lettres
au sujet de certains articles ou
juste pour nous dire que
Fotointern est aussi apprécié en
Romandie qu'en Suisse aléma-
nique.

En ce qui concerne les annonces
publicitaires - dont vit toute
revue -, I'année 2005 n'a pas
tout a fait tenu ses promesses.
Certaines entreprises nous ont
suivi deés le départ, d'autres
nous ont rejoints spontanément
et pour quelques autres, la
Suisse romande semble ne pas
étre un marché intéressant.
Reste a espérer que I'année qui
vient de commencer se présen-
tera sous de meilleurs auspices
(publicitaires) et que le nombre
des abonnements augmentera
encore davantage par rapport a
I'année derniére.

Pour finir, chéres lectrices, chers
lecteurs, toute I'équipe de
Fotointern s’associe @ moi pour
vous présenter ses meilleurs
veeux de succes, de santé et de
bonheur pour la nouvelle
année.

Edition ror'nande

9 janvier 2006 1

digital imaging

Mensuel d'information pour les pros du numérique. Abonnement 12 numéros: 36 CHF

fujifilm «En 2006, nous misons sur nos

principaux partenaires, les magasins photo»

Fujifilm Suisse gardera une impression
plutbts mitigée de I'année écoulée - les
restructurations au sein de la branche ne
sont pas réjouissantes, mais la marque
au coloris vert vif compte bien tirer son
épingle du jeu en 2006 — soutenue en
cela par une excellente équipe.

Votre bilan de I'année 2005
est-il positif?

Jacques Stéhli: aucun fabricant
de la branche ne vous dira qu'il
est satisfait de I'année passée.
Sony et Canon ménent la danse et
tous les autres ont d{i se battre.

La marge de contribution a été
insuffisante en 2005, les marges
de tous les fabricants ont laissé a
désirer.

Les mesures de marketing
stratégiques de Fujifilm n'ont-
elles pas porté leurs fruits?

Stahli: si, au contraire, la déci-
sion de travailler davantage avec
les magasins photo était tout a
fait juste. Nous avons fait nos
journées de démonstration chez
trente revendeurs environ, cela
nous est revenu trés cher, mais
nous a permis d'augmenter notre
chiffre d'affaires dans le com-
merce spécialisé de 50 pour cent.
Cette hausse du C.A. s’est-elle
maintenue également apres

ces journées de démonstration?
Stdhli: c'est variable: lors de ces
manifestations, le C.A. a parfois
doublé. Mais ce qui est intéres-
sant, c'est que I'écho a été telle-
ment positif que les ventes
d'APN ont sensiblement pro-
gressé également aprés coup.
Ces démonstrations sont un
moyen idéal pour renforcer I'ac-
ceptation de la marque dans le
commerce et auprés des con-
sommateurs. Et de fait, ces
journées nous ont permis de
consolider notre position dans le
commerce spécialisé.

... dont I'atour majeur est le

Suite a la page 3

sommailre

ams

Une délégation de I'AMS a ren-
du visite a quelques collegues
en Romandie. Impressions.

D200 et 5D: pour

page 6

amateurs exigeants ou pros?

sony r1

Le fer de lance de Sony, le
DSC-R1, affiche 10,3 mégapi-
xels. Nous I'avons testé.

bron

Broncolor lance une nouvelle
génération de flashes annulai-
res a lumiére modelante.
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avenir a déja
commence

Innovation

Les nouveautés ne sont pas I'apanage de la technologie. Ce qui importe, c'est la maniére dont
elles sont présentées aux clients dans le commerce de détalil, I'objectif étant de fidéliser le con-
sommateur a long terme par la combinaison judicieuse de produits et de prestations ainsi que
d'une « expérience d’'achat unique ».

PMA 2006

Vous trouverez des idées et des concepts correspondants dans le cadre de séminaires —

Produits et prestations du futur dans le domaine des images, Marketing Magic, Loyalty Disney
Style — et sur le salon lui-méme — dans le Mobile Imaging Pavillion, dans les concours « shoot
out » et chez les exposants. Découvrez par vous-méme comment faire profiter vos affaires de

ces derniéres innovations.
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h M

PMA International Headquarters PMA Bureau pour 'Europe
3000 Picture Place Hiltensperger Stralle 9
Jackson, MI, 49201 USA 80798 Munich

Téléphone 001 517 788-8100 Téléphone 089 54558128

Téléfax 001 517 788-7809 Téléfax 089 2730291

INTERNATIONAL

CONVENTION & TRADE SHOW



Suite de la page 1

conseil comme chacun sait?
Stahli: en Suisse, nous avons
beaucoup de bons revendeurs
capables de conseiller des clients
de A a Z. Par ailleurs, les ventes
par l'intermédiaire du commerce
spécialisé sont plus stables que
celles des grands magasins, qui
ne génerent que des hausses
ponctuelles de notre C.A. lors
d'actions promotionnelles dont
la marge est encore pire que cel-
le que nous avons déja.
Avez-vous l'intention de pour-
suivre ce concept en 2006?
Stdhli: oui, cette année aussi,
nous organiserons des journées
de démonstration, nous voulons
poursuivre notre étroite collabo-
ration avec les magasins photo.
Méme si ces journées ne sont pas
rentables en termes d'achats
spontanés générés, ce concept
fait v,aiment mouche.

Fujifilm a réagi dés I'annonce
de la liquidation d’Agfaphoto
et a repris les prestations de
services pour les Minilab. Le
transfert a-t-il déja eu lieu?
Staihli; j'ai été tres peiné par la
disparition de cette grande mar-
que de la photographie dont
|"histoire est assez unique. Je suis
personnellement attaché a Agfa
et je me réjouis que nous ayons
réagi rapidement et efficacement
- littéralement du jour au lende-
main. Il va de soi que nous avons

aussi un intérét économique car
nous avons récupéré des clients
dans un marché qui recéle un
potentiel pour notre marque.
Comment se présente cette
solution concrétement?

Stdhli: nous avons repris de sui-
te le meilleur technicien SAV
d'Agfa a notre service et formons
actuellement nos techniciens,
sur place, chez des clients d'Agfa.
Nous avons un autre spécialiste

d'Agfa a bord, en la personne de
Walter Weber. Il compléte idéale-
ment notre équipe et dispose
d'un grand savoir-faire.
Comment avez-vous résolu le
probléme des produits chimi-
ques utilisés sur les Minilabs?
Stdaihliz dans le cadre de la liqui-
dation, nous nous procurons les

produits chimiques originaux di-
rectement chez Agfa en Allema-
gne. Nous avons aussi «converti»
quarante clients suisses aux pa-
piers et aux substances chimi-
ques de Fujifilm, et avons pu re-
calibrer les appareils grace a no-
tre savoir-faire. Les réactions des
clients sont excellentes, ils sont
trés satisfaits de la qualité que
nous leur offrons.

Parlez-nous de la nouvelle
équipe qui vous entoure
Stdhli: nous avons déja présenté
Christian Broglie, il dirige la divi-
sion Consumer Imaging depuis le
1er ao(t. Celle-ci englobe la pho-
tographie numérique - amateurs
et professionnels confondus -
ainsi que les Minilabs. Bruno

«Christian Broglie connait la menta-
lité japonaise, et moi, le marché
photo et les Minilabs Agfa —

g1 ensemble, nous formons une équi-
i pe forte et motivée.»

Walter Weber, Key Account Manager

Grossenbacher a décidé de quit-
ter la société fin avril, Walter We-
ber luisuccédera en tant que Key
Account Manager. Je me retirerai
moi-méme durant I'été 2007. Je
suis trés trés content de toute
I'équipe de Fujifilm, notamment
aussi de Walter Weber, qui con-
naft la branche de fond en com-
ble, et de Christian Broglie qui
sera amené a me remplacer.

Walter Weber: je me réjouis de
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faire partie de |'entreprise, la
collaboration avec Christian Bro-
glie sera certainement tres fruc-
tueuse. La compréhension de la
mentalité japonaise - Christian
Broglie parle cette langue — com-
binée a de nouvelles idées sans a
priori sera décisive pour notre
succes futur. Mon domaine de

«2006 apportera son lot d'innova-
tions geéniales, la guerre des prix
est moins virulente et nous soute-
nons efficacement nos partenaires,
les magasins photo.»

Jacques Stahli, directeur général Fujifilm Suisse SA

compétences se développera en-
core davantage, ensemble, nous
formons une équipe forte et trés
motivée.

Qui dirige le laboratoire?
Stdahli: Werner Nachbur assurera
la direction du laboratoire, mais
Christian Broglie supervisera tant
le labo que le Consumer busi-
ness. ('est important afin que
Fujifilm soit pergue sur le marché
comme une marque globale et
pour que nous utilisions au
mieux les moyens de marketing
dont nous disposons tout en te-
nant parfaitement compte des
intéréts des différentes divisions.
Peut-on s’attendre a de nom-
breuses nouveautés?

Stahli: en plus des innovations
géniales qui seront présentées a
la PMA, notre impact en tant que
sponsor principal du cham-
pionnat du monde de football
sera également non négligeable.
Afin de mieux protéger nos par-
tenaires, les magasins photo, des
produits du marché gris, nous
proposons une garantie de deux
ans sur les appareils, avec un
contréle et un nettoyage gratuits
durant la deuxiéme année. Les

clients qui ont enregistrés leur
appareil sur notre site bénéfi-
cient également d'une assistance
téléphonique gratuite. Nous
vérifions a I'aide du numéro de
I'appareil si celui-ci est enregis-
tré et transférons le client sur une
ligne payante si ce n'est pas le
cas.

Christian Broglie; cette «con-
tre-offensive» aux  centres
d'assistance européens permet
aux clients d'avoir un contact
plus agréable en Suisse, mais
nous aide également a mieux
connaitre les consommateurs.
Stéihli: nous avons déja présenté
certains autres produits, tels que
«Yes DVD», qui a remporté un
succés phénoménal dés son lan-
cement, avec quelque 50 a 60
films vidéo a numériser par jour.
Et dans la mesure oll nous som-
mes capables de traiter tous les

«Le centre d'appel en Suisse est
destiné aux clients, mais la garantie
de deux ans et I'assistance télé-
phonique gratuites procurent aussi
un atout de taille aux revendeurs.»

Christian Broglie, responsable Consumer Imaging

formats vidéo et de films Supers,
nous misons sur un véritable
boom en 2006.

Le laboratoire propose le livre de
photos. Nous disposons d'une
Indigo 5000, mais elle doit en-
core étre intégrée de maniere
optimale dans le workflow. Dans
le domaine de ['impression
numérique, nous proposons
aussi des cartes de voeux, des
articles de notre boutique, des
calendriers, etc., avec un nou-
veau logiciel grace auquel les
clients peuvent encore mieux
gérer leurs images en ligne.
Tout compte fait, les perspec-
tives pour 2006 semblent plutot
bonnes?

Stéihli; e secteur de la photogra-
phie analogique accuse toujours
un recul a deux chiffres. Il faudra
encore une a deux années avant
que le marché numérique ne
compense ce manque a gagner.
Mais d'une maniére générale,
nous sommes assez optimistes
pour I'année 2006.

Fotointern 1/06



	En 2006, nous misons sur nos principaux partenaires, les magasins photo

