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éditorial

Urs Tillmanns
Photographe, journaliste
spécialisé et éditeur de
Fotointern

Les nouveaux reflex numéri-
ques déferlent sur le marché.
Ils sont proposés par les mar-
ques traditionnelles, mais aussi
par des noms tels que Sam-
sung, Panasonic et prochaine-
ment Sony. Les spécialistes de
I'électronique grand public se
ruent sur le segment des reflex
numériques car le marché des
compacts est saturé et les prix
sont en chute libre.

Le marché des reflex numéri-
ques est-il réellement aussi
important que tous semblent
le croire? Bien sir, il y a les
utilisateurs que I'arrivée de ces
nouveautés intéressantes incite
a acquérir un appareil plus
sophistiqué voire a se lancer
dans «|'aventure» des reflex
numeériques. Mais le potentiel
n'est pas illimité et le risque
est grand que ce segment
encore trés lucratif subisse
bientdt une énorme pression
sur les prix. Ces produits haut
de gamme seraient alors, a
leur tour, bradés bien en deca
de leur valeur réelle. N'avons-
nous rien retenu du passé?

Ce marché est en tout cas une
chance inespérée pour les
commergants photo car en
proposant des prestations
intéressantes, telles que des
formations et des ateliers, ils
pourront acquérir de nouveaux
clients.
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Mensuel d'information pour les pros du numérique. Abonnement 12 numéros: 36 CHF

wahl trading «Nous misons sur les
pros et les commercants photo»

L'encadrement du commerce photo par’ des dis-

tributeurs est en forte progression ces derniéres
années. Andreas et Matthias Wahl, les deux fils

d'Andreas \Wahl senior, créateur de Wahl Trading,
estiment que la force de leur entreprise familiale

réside dans ce créneau.

Pour quelles raisons Wahl Tra-
ding SA est-elle située a Mau-
ren, au Liechtenstein?
Matthias Wahl: en mars, nous
féterons le dixieme anniversaire
du transfert de I'entreprise de
Gams a Mauren. Nous sommes

trés profondément ancrés au
Liechtenstein, Andreas y habite
et comme le pays est membre de
I'EEE, nous bénéficions de cer-
tains avantages commerciaux.
Andreas Wahl; |a fiscalité y est
aussi plus modérée. Et en plus,

cela favorise bien sdr aussi nos
relations avec I'UE.

Alors, I'activité de I'entreprise
est centrée sur I'import-export?
Matthias Wahl: les temps du
<négoce de conteneurs> sont au-
jourd'hui révolus, I'import-ex-
port ne constitue plus qu'une ac-
tivité secondaire de I'entreprise,
mais nous adorons écouter notre
pére parler du passé, notamment
de I'époque ol il importait des
consoles de jeu de Chine. La so-
ciété Wahl Trading SA repose sur
quatre piliers: commercants spé-
cialisés, utilisateurs  profes-
sionnels, revendeurs nationaux
et dans une moindre mesure im-
port-export.

Andreas Wahl: |'activité princi-
pale est incontestablement la
distribution photo en Suisse.
Nous misons sur un partenariat
avec les importateurs et lorsque
nous importons un appareil
photo, alors il s'agit d'un modele
impossible a obtenir en Suisse et
nous en discutons avec |'impor-
tateur.

Suite a la page 3

sommaire

samsung

se lance sur le marché des
réflex numériques avec deux
catégories de prix.

Les nouveautes

Page 6

de la PMA d'Orlando

accessoires

Les accessoires pour APN sont
une source de recettes supplé-
mentaires idéale.

panasonic

a présenté un réflex numérique
de standard 4/3 et cinq nou-
veaux compacts a la PMA.
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Opus est.

Pro815 —zoom 15x, écran couleurs 8,9 cm

Voir plus loin Voir plus clair Voir plus longtemps

le Premler APN haut de gamnma.ai monde offrant 8 le plus grand écran couleurs TFT au monde la plus grande réserve de puissance au monde
IIKIGApINBIE gt un z00mm aptiqus 13x ) avec une diagonale de 8.9 cm et 235 000 pixels Batteries l-ion (1 900 mAh /7.4 Volt)
opnqug Schnaldar-Kreienach b doux entilles le premier écran couleurs TFT au monde de jusqu'a 500 prises de vues avec une charge
asphériques et quatre verres traités ED 3,66 cm (115 000 pixels) sur le dessus pour
possibilités de réglage manuel professionnelles photographier en toutes circonstances
flash intégre viseur TFT avec une diagonale de 1,12 cm

et 235 000 pixels, et compensation dioptrique

www.samsungcameras .ch




Suite de la page 1

L'importation grise n'a plus la
méme importance pour vous?
Matthias Wahl: on a assisté a
un alignement des prix en Euro-
pe de la plupart des marques,
comme p. ex. Canon et Sony
dont nous sommes distributeur
officiel. Via Internet, le client
peut comparer les prix. Alors
I'importation grise n'est plus
profitable du tout. Mais ce que
nous n'arrivons pas a compren-
dre, c'est comment les distribu-
teurs des pays limitrophes, et
surtout d'ltalie, parviennent a
proposer des films Kodak deux
fois moins chers que I'importa-
teur en Suisse aupres duquel
nous sommes obligés de nous
fournir. Mais le plus dréle, c'est
que toute ['Europe commande
ses films en Angleterre et se les
fait livrer depuis la France. Le
seul intérét pour nous de la
marque Kodak réside dans les
utilisateurs professionnels.

Vous avez évoqué votre pére,
intervient-il encore dans la
destinée de I'entreprise?
Matthias Wahl: il y a six mois,
notre pere s'est complétement
retiré des affaires, mais il est tou-
jours 1a lorsque nous avons be-
soin d'un conseil ou de son ré-
seau de contacts. Mon frére et
moi détenons chacun 50 % des
parts de la société et sommes
gérants a parité égale.

Andreas Wahl: |a répartition des
taches n'est pas exactement dé-
finie, chacun de nous fait un peu
de tout. Comme je viens du sec-
teur bancaire, je me suis plutot
spécialisé dans les finances, tan-
dis que Matthias est un expert du
marketing.

Qu'est-ce qui fait le gros de
votre clientéle?

Matthias Wahl: nos principaux
clients sont les utilisateurs pro-
fessionnels qui représentent 70 a
80 % de notre portefeuille, en-
suite vient le groupe des com-
merg¢ants photo. Nous ne ven-
dons pas aux particuliers et con-
trélons le statut de nos clients -
les professionnels doivent men-
tionner leur employeur ou for-
mation, présenter leur carte de
presse ou une liste de publica-
tions de leurs ceuvres.

Andreas Wahl; nous nous défi-
nissons comme des fournisseurs
de spécialités et focalisons notre
activité sur les petits et moyens
acheteurs, a I'exception des
détaillants bien entendu. Nous
sommes une petite équipe trés
flexible d'une dizaine d'em-
ployés. Nous n'exigeons pas de
supplément pour les commandes
de petites quantités et les films
peuvent étre commandés a I'u-
nité etc. tandis que nos concur-

rents proposent uniquement les
gros conditionnements. Notre
atout est de pouvoir livrer rapi-
dement, et a tarif avantageux, les
petits acheteurs et de proposer
des articles que les autres ont
rayé de leur gamme.

Quelles sont les marques les
plus importantes pour vous?
Matthias Wahl: en premiére
position figurent les cartes mé-
moires Kingston, suivies des pro-
duits Canon et Sony. Mais nous
sommes toujours distributeur of-
ficiel de Polaroid, Fujifilm et Il-
ford, ce qui reste intéressant pour
nous parce que seuls deux distri-
buteurs proposent encore la
marque Polaroid actuellement.
Les marques que nous distri-
buons sont présentées sur notre
site www.wahl-trading.ch. Dans
la catégorie des mémoires Flash,
Kingston nous a réélu comme en
2004 «Distributor of the year»
pour I'année 2005, ce qui illustre
bien le volume de vente réalisé
avec ces produits.

Nous travaillons bien aussi avec
des marques comme Sigma, que
nous achetons aupres du repré-
sentant général suisse, ou Epson,
Energizer et Olympus. Olympus
p. ex. propose de super produits
qu'il faut simplement mieux fai-
re connaitre en mettant en avant
I'image de boiltiers «moderne».
Les films ont-ils encore de
I'importance pour vous?

Interview. 3

Andreas Wahl: c'est un segment
important bien que sa part ait
encore reculé en 2005, de 5 a 10
% pour Polaroid et llford et jus-
qu'a 30 % pour Kodak et Fujifilm.
Quelles sont pour vous les
répercussions de la disparition
de Konica Minolta?

Matthias Wahl: pour nous, le
rachat des reflex par Sony est na-
turellement intéressant parce
que Sony est une marque trés
importante pour nous depuis le

«Les cartes mémoires de

Kingston occupent la premie-
re place. Nous en avons ven-
du plus de 100 000 en 2005»

Matthias Wahl, directeur de Wahl Trading

F828 et le R1. Pour Sony, nous
sommes aussi un partenaire de
distribution de premier plan
pour les Memory Sticks car nous
n'avons pas ce type de produit de
Kingston dans notre catalogue et
pouvons ainsi nous concentrer
sur ceux de Sony.

Quelle importance revét I'Inter-
net comme outil de comman-
de?

Andreas Wahl: comme nous
sommes une petite équipe, In-
ternet est trés important pour ne
pas avoir a mettre en place un

service téléphonique important.
La plupart des commandes nous
parviennent effectivement via
notre site protégé, a I'exception
de quelques demandes par télé-
phone et rarement par télécopie.
Mais nous voulons rester au ser-
vice des petits commerg¢ants qui
ne travaillent pas encore tous
avec Internet (ou le refusent).
A vos yeux, qu'est-ce qui vous
différencie d'autres distribu-
teurs?

Matthias Wahl: notre force -
comme le démontre la ventila-
tion de notre chiffre d'affaires,
ce sontles photographes profes-
sionnels, c.-a-d. les photogra-
phes de presse, les studios, les
utilisateurs professionnels dans
I'industrie et les administrations
publiques comme les services de
police etc., tandis que d'autres
distributeurs sont davantage fo-
calisés sur le commerce photo.
Quelle importance revétent les
nouveaux produits?

Matthias Wahl: depuis sept
mois que nous représentons la
marque Wacom, nous rencon-
trons un trés grand succes au-
prés des professionnels. Mais la
gamme ColorVision se vend bien
elle aussi car I'étalonnage est
devenu un theme important
pour les photographes profes-
sionnels. Il y a aussi une de-
mande pour les produits de Po-
lar comme les cardiofréquen-
cemeétres etc. que nous vendons
surtout aux entreprises pos-
sédant des magasins pour leur
personnel.
Commercialisez-vous encore
des consoles de jeu?

Andreas Wahl: les affaires
marchent en paralléle, en fonc-
tion de la demande de grands
magasins qui nous connaissent
de longue date.

Comment envisagez-vous
I'avenir de Wahl Trading?

«Nous livrons aussi les petits
clients sans supplément et
proposons de nombreuses

spécialités.»
Andreas Wahl, directeur de Wahl Trading

Matthias Wahl: nous allons
bien en dépit de la conjoncture
et des bouleversements sur le
marché photo. Le secret réside
dans notre assortiment équili-
bré de marques et de produits.
A ceci vient s'ajouter une trés
bonne structure clientéle avec
de trés nombreux petits ache-
teurs. L'évolution du marché pro
devrait étre positive car la de-
mande de bonnes photos pro-
gressera a nouveau.
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