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Nikon investiert
den Fachhandel

[ R W

Lumix G70 mit 4K-Video und -Fotomodus
Fur den richtigen Moment

Mit der Lumix DMC-G70 hat Panasonic eine weitere
Systemkamera mit integrierter 4K-Foto- (30 B/s) und
-Videofunktion mit 3.840 x 2.160 Pixeln und 25 oder
24 B/s vorgestellt.

Never Photoindustrie-Verband Vorstand
~Dem Markt Impulse geben”

Die Mitglieder des Photoindustrie-Verbandes haben auf
der Jahrestagung am 20. Mai in Rottach-Egern einen
neuen Vorstand gewahlt. Vorsitzender der Amtsperiode
2015-2017 ist jetzt Rainer Fihres (Canon).

Premium-Fotobuch fir den Fachhandel
hdbook powered by Canon

Seit dem vergangenen Jahr bietet Canon dem Fach-
handel mit dem hdbook die Mdglichkeit, sich bei seinen
Kunden mit Fotobiichern in echter Premium-Qualitédt zu

profilieren.
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Editorial

Der Fotohandel braucht ein neves Geschéaftsmodell

Auch in diesem Jahr werden die Kamera-Verkdufe dramatisch

zuriickgehen. Innerhalb weniger Jahre hat sich der VWeltmarkt

prakfisch halbiert, und eine Besserung ist nicht in Sicht. Wenn

der Fotohandel iberleben will, muss er sich nach neuen Geschdfts-

modellen umsehen — und zwar schnell.

Thomas Blémer, Verleger

Nachdem 2014 die Zahl der weltweit
verkauften Kameras von 90 Millionen
im Vorjahr auf 65 Millionen Stick
zurickging, rechnet die GIK fur dieses
Jahr nur noch mit 50 Millionen Kame-
ras. Diese Verluste werden Trendpro-
dukte wie Actioncams nicht ausglei-
chen kénnen, und der Fotohandel kann
sich auch nicht damit retten, viele
Selfie-Sticks fir 14,95 Euro zu verkaufen.
Im Klartext: Die Bedeutung von Ware
wird im qualifizierten Einzelhandel
auch in Zukunft weiter abnehmen.

Dieser Trend ist nicht nur in der Foto-
branche zu beobachten. Der Grund
liegt zum einen im Marktsattigungs-
effekt, zum anderen aber auch in

neuen Konsumentengewohnheiten.
Eine davon heift auf Neudeutsch
,Share Economy” und besagt, dass es
nicht unbedingt notwendig ist, ein Pro-
dukt zu besitzen, um es zu nutzen. Von
Car Sharing hat wohl inzwischen jeder
gehdrt, es gibt aber auch Kamero-
hersteller, die sich bereits dariber Ge-
danken machen, den Kunden, die nur
einmal im Jahr im Urlaub eine hoch-
wertige Kamera nutzen wollen, diese
leihweise zur Verfigung zu stellen.

Andererseits wéchst die Bilderflut ins
Uferlose. Aut der Jahrestagung des
Photoindustrie-Verbandes wurde zu
Recht darauf hingewiesen, dass die
Kunden dringend Hilfe brauchen, um
ihre zahllosen Fotos zu organisieren.
Wer kénnte das besser als der Foto-
handel? Und er kénnte daran gleich
doppelt verdienen, denn auch der
beste Kunde kann Fotos nur dann fir
Wandschmuck, Fotobicher, GruPkar-
ten oder Kalender nutzen, wenn er sie
vorher gefunden hat.

Dabei kénnte sich leider als Hindernis
erweisen, dass viele Fotoh&ndler das
Bildergeschaft in den letzten Jahren
nur halbherzig betrieben haben -
die verdffentlichten Laborumsétze der
groBen Kooperationen sprechen da
B&nde. Offensichtlich war es vielen
Kollegen wichtiger, méglichst viele

Kameras zu verkaufen, als Zeit und
Arbeitskraft in die Vermarktung der
Fotos zu stecken, die damit aufgenom-
men werden. Besonders die Drogerie-
mérkte haben dieses Angebot freudig
angenommen und verdienen sich
inzwischen nicht nur eine, sondern
mehrere goldene Nasen mit Foto-

bichern & Co.

Fir eine Trendwende ist es aber noch
nicht zu spét. Praktisch jeder Foto-
handler arbeitet immer noch mit einem
Bilddienstleister zusammen, auch wenn
er selbst ein Minilab oder mindestens
einen Fotokiosk betreibt. Die Bilddienst-
leister bieten umfangreiche Unter-
stitzungspakete fir Fotohandler an,
die das Bildergeschaft wieder aktiv
betreiben wollen. Es wdre eine ver-
tane Chance, diese Angebote nicht

zu nutzen.

Die gute Nachricht zum Schluss: Viele
Fotohandler haben mit dem Um-
denken bereits begonnen. Versiche-
rungen, Seminare fir Kunden oder die
unvermeidliche Sensor-Reinigung sind
gute Beispiele fir Dienstleistungen, die
von den Konsumenten bereits ange-
nommen werden. Jetzt ist die Zeit, die-
se Dienstleistungen nicht nur nebenbei
oder als Ubergangslésung anzubie-
ten, sondern als wichtige betriebswirt-
schatftliche Saule zu etablieren. Auch
die groPen Kooperationen sind sicher
bereit, dafir wirksame Konzepte zu
entwicklen.

1L
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Neuer Photoindustrie-Verband Vorstand

,Dem Markt Impulse geben”

Die Mitglieder des Photoindustrie-Verbandes haben auf
ihrer Jahrestagung am 20. Mai in Rottach-Egern einen
neuen Vorstand gewdhlt. Vorsitzender fir die Amtsperiode
2015-2017 ist jetzt Rainer Fihres [Canon Deutschland).
Er folgt an der Verbandsspitze Christoph Thomas (Hamal),
der weiterhin dem Vorstand angehért. Das neue Fihrungs-
gremium will ziigig eine Strategie entwickeln, um den
digitalen Strukturwandel auf allen Ebenen des Markfes
erfolgreich zu bewdltigen. Dazu gehért auch die konzep-
tionelle VWeiterentwicklung der photokina. Seite 15
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Chancen im Wandel
Nikon investiert massiv in den Fachhandel

Auch in diesem Sommer sefzt Nikon
mit zielgerichteten Akfivitaten Akzen-
te im Kamerageschaft. Dabei kon-
zentriert sich das Unternehmen auf
eine strafegische Zusammenarbeit
mit den Handelsparinern, um den
Entscheidungsprozess der Kunden
zu begleiten und Nachfrage am
PoS zu erzeugen. Die Basis dafir
bildet ein Sieben-Punkte-Plan, hinter dem weit mehr steckt
als wohlwollende Absichtserklérungen: Er definiert ein
durchdachtes Biindel von Mafnahmen, um die Starke
der Marke Nikon und ihrer Produkte mit der Kompetenz
des Fachhandels zu verbinden. Dazu kommt eine innova-
five Promotion mit Kaufpréimien, die nicht nur Vorteile fir
die Konsumenten bietet, sondern auch den Handelspart-
nern zusatzliche Umsétze bringen soll. Seite 22

Die neue Lumix G70

Fiir den richtigen Moment
Mit der Lumix DMC-G70

hat Panasonic eine weite-
re Systfemkamera mit infe-
grierfer 4K-Fofo- und
-Videofunktion vorgestellt.
Das weiterentwickelte
NachfolgeModell der G6
zeichnet Videos mit 3.840
x 2.160 Pixeln und 25 oder 24 B/s auf und bietet zu-
dem eine innovative 4K-Fotofunktion: Damit kann man
die Szene als 4K-Serie mit einer Geschwindigkeit von
30 B/s aufnehmen und anschlieBend das gewiinschte
Standbild als 8 Megapixel Foto extrahieren.  Seite 8

Die neue Fujifilm X-T10 bietet viel Leistung

Kleine Schwester fir die X-T1
Mit der neuen X-T10

bringt Fujifilm eine spie-
gellose Systemkamera
auf den Markt, die zahl-
reiche Merkmale mit
dem Erfolgsmodell X-T1
teilt. Die kleine Schwes-
ter ist nicht wetterfest,
aber deutlich kompakter
und leichter als die X-T1
sowie besonders einfach
zu bedienen. Ganz neu
ist ihr schnelles und pré-
Zzises Autofokus-System, das ab Ende Juni im Rahmen
eines Firmware-Updates (Version 4.00) auch fir die
XT1 bereitsteht und diese, so Fujifilm, zu einer ganz
neuen Kamera macht. Seite 30
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Interview mit An Yan,
CEO/Managing Director, Yuneec Europe GmbH

Drohnen, oder besser Fotocopter,
werden bei Profis und Amateuren
immer beliebter. Yuneec, der
Spezialist fir bemannte und unbe-
mannte Elekiro-Fluggerdte, will nun
auch den Fotohandel fiir die foto-
grafierenden und filmenden Uber
flieger gewinnen. Als Partner fun-
giert der Miinchener Disfributor
Consutecc, der sich bereifs durch den Vertrieb von Lytro und
Knog fiir innovative Produkte profiliert hat. Heiner Hennin-
ges hat fir imaging+otocontact mit An Yan, CEO/Mana-
ging Director, Yuneec Europe GmbH, tber die Chancen ge-
sprochen, die das neue Marktsegment fir den Hersteller
und den Fotohandel biefet. Seite 12

europafoto Hauptversammlung
Gegen die Krise

Auf der europafoto Hauptversammlung, die Mitte Mai in
Kéln stattfand, war trotz Absatzkrise im Kameramarkt von
Resignation nichts zu spiren. Auf der Abendveranstaltung
brachten erst Reiner Calmund als Motivator und dann die

Blue Onions Bigband unter dem Motto , The Blues
Brothers Tribute Night” die Teilnehmer in Schwung. Als am
néichsten Morgen die neu konzipierte Frihjahrsmesse be-
gann, herrschte regelrechte Aufbruchsstimmung. Seite 28

Leuchtende Farben, 3D-Bildeindruck

Chromaluxe Foto-Produkte

Besucher der photoki-
na 2014 hatten es
nicht leicht, auf

der Messe echte
Innovationen zu ent
decken. Am Stand
von Chromaluxe
konnten sie aller-
dings fundig wer-
den: Denn hinter
diesem Namen steht eine
einzigartige Dye Sublimation Transfer Technologie

for die Produktion von Bildprodukten auf speziell be-
schichtefem Metall und Holzsubstraten — in einer auferor
dentlichen Bildqualitét, die Profi- und Fine ArtFotografen
ebenso begeistert wie engagierte Amateure. Seite 32
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Cewe: Solides erstes

Quartal 2015

Die Cewe Stiftung & Co. KGaA konnte im
traditionell  verlustbringenden
Quartal sowohl den Umsatz als auch

ersten

das Ergebnis gegeniber dem gleichen
Vorjahreszeitraum So ver
besserte sich der Umsatz um 3,7 % auf
106,8 Mio. Euro, das EBITDA um 1,0 Mio.
Euro auf +4,8 Mio. Euro und das EBIT um
0,7 Mio. Euro auf -3,5 Mio. Euro. Darin

sind bereits rund 1,0 Mio. Euro einmalige

steigern.

Aufwendungen fir die Schliebung des
Call-Centers in Dresden und die Restruk-
turierung des Einzelhandels in Polen ent-
halten. Das Ergebnis nach Steuern stieg
von -4,2 Mio. Euro im Vorjahresquartal auf
-3,6 Mio. Euro.

Das Fotofinishing trug mit einem Umsatz-
plus von 7,5 % auf 75,5 Mio. Euro zur posi-
tiven Entwicklung im ersten Quartal bei. So
legte nicht nur das Volumen des Cewe
Fotobuchs (+1,6 %) zu, sondern Kunden
entschieden sich mehr und mehr fir héher-
wertige Mehrwertprodukte. So entwickel-
ten sich auch die Umsdtze mit Cewe
Wandbildern, Cewe Kalendern und Cewe
Cards weiter positiv. Durch das aufgege-
bene, margenschwache GroPhandelsge-

schaft und die Restrukturierung des Einzel-

/A7 Cewe

BE>T IN PRINT

handels in Polen reduzierte Cewe den
Umsatz im Segment Einzelhandel erwar-
tungsgeméb um 18,4 % auf 13,4 Mio. Euro.
Das Geschaftsfeld Kommerzieller Online-
Druck hat bei einem Umsatzzuwachs von
9,5 % auf 17,9 Mio. Euro trotz leicht gestie-
gener Marketingaufwendungen und
wachstumsbedingt erhdhter Personalko-
sten mit -1,3 Mio. Euro auf EBIT-Basis nahe-
zu das Vorjahresergebnis erreicht (-1,2
Mio. Euro) und zugleich die EBIT-Marge
leicht verbessert. Nach 70,5 Mio. Euro in
2014 (+17,8%) hé&lt das Management ein
Umsatzwachstum auf etwa rund 80 Mio.
Euro im Kommerziellen Online-Druck 2015
for erreichbar.

Ginter Kiener wechselt zu Cullmann

Die Cullmann Germany GmbH hat die Ernennung von Gin-
ter Kiener zum Mitglied der Geschéftsleitung bekannt
gegeben. Ab dem 1. Juli 2015 wird Kiener, der zuvor 27
Jahre bei Metz beschaftigt war und dort zuletzt das Pro-
duktimanagement und den weltweiten Vertrieb der Sparte
Blitz und Licht leitete, den nationalen und internationalen

Vertrieb bei Cullmann verantworten.

Nach der Aufnahme von Steffen Grimminger in die

0

Ginter Kiener

Geschéftsleitung im vergangenen Jahr soll es die weitere

Verstarkung der Fohrungsmannschaft erméglichen, die Position Cullmanns als

fohrender Anbieter von hochwertigem Fotozubehér auszubauen. ,Ich bin davon
Uberzeugt, dass Ginter Kiener den begonnenen Internationalisierungsprozess wei-
ter vorantreiben wird und dem Unternehmen durch seine langjéhrige Erfahrung im
Bereich ,Aufnahmelicht” neue Impulse geben wird”, kommentierte der geschafts-
fohrende Alleingesellschafter Wolfgang Cullmann, der das Unternehmen vor
47 Jahren gegrindet hat. Neben Herrn Kiener haben sich noch weitere Metz-
Mitarbeiter fir einen Wechsel zu Cullmann entschieden.

Auf der Grundlage der positiven Entwick-
lung im ersten Quartal und der erneut
erwarteten Saisonspitze im vierten Quar-
tal bekraftigt Cewe die Jahresziele: 2015
soll der Konzern-Umsatz aller Geschéfts-
felder einen Wert zwischen 515 Mio. Euro
und 535 Mio. Euro erreichen (2014: 523,8
Mio. Eurol. Das EBIT soll 2015 zwischen
32 Mio. Euro bis 38 Mio. Euro liegen
(2014: 32,6 Mio. Eurol, das EBT zwischen
30 Mio. Euro und 36 Mio. Euro (2014: 31,5
Mio. Euro) und das Nachsteuerergebnis
zwischen 20 Mio. Euro und 24 Mio. Euro
(2014: 21,4 Mio. Eurol. Das Ergebnis je
Aktie soll bei 2,87 Euro bis 3,45 Euro lie-
gen (2014: 3,07 Euro pro Aktie). Gleichzei-
tig bekraftigt das Management die Ziel-
setzung, in den ndchsten Jahren kontinu-
ierlich die Dividende erhdhen zu wollen.
JInsbesondere das Wachstum und die
Ergebnisentwicklung im  Fotofinishing
sowie das Wachstum im Kommerziellen
Online-Druck zeigen, dass wir auf Kurs
sind — auch strategisch”, betonte CEQ Dr.
Rolf Hollander. ,Die gestiegene Ertrags-
kraft auf 12-Monats-Basis zeigt eindeutig,
dass wir auf dem besten Weg sind, unse-
re Jahresziele zu erreichen. Die Bereini-
gung in unserem Einzelhandel in Polen
gehen wir konsequent an, so dass wir die
Basis fur unsere nachhaltige Ertragskraft
weiter signifikant verbessern.”

www.foto-contact.de
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sarfoto-Workshop
mit High-End-Filtersystem

Isarfoto Bothe, Icking, veranstaltet vom 23.
bis 26. Juli 2015 den Fotoworkshop ,Foto-
grafieren mit Filtereinsatz” in der unge-
wohnlichen Felslandschaft der Fréinkischen
Schweiz. Die Leitung hat Uwe Statz, der
neben seiner Arbeit als selbststéndiger
Fotograf auch fir namhafte Firmen
wie Fotoly, Lastolite, Manfrotto, Nikon,
Olympus, Sigma und Video2brain als
Dozent t&tig ist.

Die Gruppe von bis zu zehn Teilnehmern
kann sich mit vielfaltigen Filterthemen unter-
schiedlicher Schwierigkeitsgrade befassen.
Dabei geht es u. a. um die Verwendung
von ND-Filtern (Neutraldichtefilter] fur
Langzeit-belichtungen. Die Anmeldung
zum Workshop kann Uber die Webseite
derIsarfoto Academy (www.talkntech.de)
erfolgen, per E-Mail an claudia@isarfoto-
academy.com oder telefonisch unter
+49 (018178-1311. Die Teilnahmegebihr
betragt 395 Euro pro Person ohne Hotel-
Ubernachtung.

Die Zimmerbuchung erfolgt direkt beim
Gasthof ,Frénkische Schweiz” Uber die
Website des Hotels oder telefonisch unter
+49 (019242-290.

Unter dem Stichwort ,Foto Workshop
Uwe Statz” betragt der Sonderpreis
for die Workshop-Teilnehmer zwischen
26 und 30 Euro pro Person und Nacht
inklusive Frohstick.



Caschback-Aktion

fUr drei Pentax Kameras

Im Zeitraum 25. Mai
IMNTAE
CABIAC bis 1. August 2015
s W belohnt Ricoh Ima-
BFr 100 - . .

ging den Kauf einer
neuen Pentax K-50,
K-3 oder K-S2 mit einem Cashback von bis zu 100 Euro. Der

Cashback-Betrag wird sofort beim Kauf abgezogen.

Die Aktion gilt fur alle Varianten und Farbkonfigurationen der
drei Modelle, die innerhalb des o.g. Aktionzeitraumes bei
einem autorisierten Hé&ndler in Deutschland, Osterreich,
Schweiz und Liechtenstein erworben werden.

Ricoh Imaging unterstitzt die Aktion mit einer aufmerksamkeits-
starken Kampagne am PoS sowie Mediaschaltungen in zahl-
reichen Foto-Fachmagazinen und Special Interest Titeln.
Weitere Infos gibt es unter http://www.ricoh-imaging.de/foto-
cashback.

Vanguard mit neuer Homepage

Parallel zur Einfohrung der neuen Veo Kollektion hat Vanguard
seine Homepage www.vanguardworld.de Uberarbeitet. So sind
jetzt alle Informationen gebindelt und strukturiert abrufbar,
wahrend zahlreiche Navigationsméglichkeiten das Navigieren
erleichtern.

Uber den aktualisierten Store-Locator kann der User jetzt direkt
auf die 5 Star Partner und Starter Partner zugreifen sowie den
Hé&ndler in nachster Néhe suchen.

In den Produktkategorien ist es nun méglich, tber vielfaltige
Filter gezielt das Produkt seiner Wahl zu finden. Jedes Produkt
hat eine detaillierte Beschreibung mit Bildern, Videos und Zube-
harvorschlagen. Die aktuellen Kataloge kénnen als PDF direkt
von der Seite runter geladen oder online angeschaut werden.
Dariber hinaus stehen zahlreiche Informationen rund um die
Themen Outdoor, Fotografie und Jagd zur Verfigung. Infor-
mationen zu Events und Messen runden das Angebot ab.

Olympus: Veranderungen im
Sales- und Marketing-Team

Seit 1.4.2015 wird die Regionalvertriebsleitung Nord von Christian
Wichmann betreut. Er ibernimmt diese Funktion von Malte Witow-
ski, der ins Produktmanagement wechselt. Der neue Gebietsver-
kaufsleiter fur die Region Sid-West ist Andreas Grofe.

Als Regionalvertriebsleiter Nord betreut Wichmann kinftig das
AuBendienstteam Nord sowie nationale Key-Accounts. Der seit
2011 im Unternehmen beschaftigte Witowski wird Produktmana-
ger Interchangeable Lens Cameras fir die Region Central (DACH
und Niederlande). Seit 1.1.2015 zeichnet Andreas Grobe als
neuver Gebietsverkaufsleiter fir die Region Sud verantwortlich
und berichtet an Roland Heibwolf, Regionalvertriebsleitung Sud.
Grobe war bereits viele Jahre bei der Besier Oehling GmbH und
der DayMen GmbH & Co. KG tatig. Grobe Gbernimmt die
zuvor von Christian Cholewa betreute Region Stid-West.
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Nevheiten

Préizise erwischt die Lumix G/0 im 4K-Fotomodus den entscheidenden Moment....

Die neve Lumix G70 mit 4K-Video und

Mit der Lumix DMC-G/0
hat Panasonic eine weitere
Systemkamera mit integrierter
AK-Foto- und Videofunktion
vorgestellt. Das weiterent-
wickelte Nachfolge-Modell
der G6 zeichnet Videos mit
3.840 x 2.160 Pixeln und
25 oder 24 B/s auf und
bietet zudem eine innovative
AK-Fotofunktion: Damit kann
man die Szene als 4K-Serie
mit einer Geschwindigkeit
von 30 B/s aufnehmen und
anschlieend das gewinschte
Standbild als 8 Megapixel

Foto extrahieren.

Die Lumix G/0, die auBerhalb Deutsch-
lands, Osterreichs und der Schweiz G7
heift, soll die Licke zwischen der Pre-
mium-Bridge-Kamera FZ1000 und dem
DSLM-Flaggschiff GH4 schlieben.
Welche Bedeutung Pansonic diesem
Produkt beimisst, zeigt sich daran, dass
Yukio Hirose, Managing Director
Panasonic Consumer Marketing Euro-

8 imaging+foto-contact 6/2015

Mit einem UVP von 699 Euro (Gehduse] erméglicht die Llumix G770 einen erschwinglichen
Einstieg in Welt von 4K-Video und der hybriden 4K-Fotografie.

pe (Wiesbaden) und Yoshiaki Sawa-
da, Director Imaging Products Business
Unit der Panasonic Corp. (Oasakal die
G70 aut der Europa-Premiere in Palma
auf Mallorca gemeinsam der europa-
ischen Fachpresse und Vertretern des
Fachhandels vorstellten. ,Der Imaging
Markt geht nicht zurck, sondern wird
groBer”, betonte Sawada. ,Denn
immer mehr Menschen fotografieren
und haben Freude daran, mit Bildern
zu kommunizieren und ihre Aufnahmen
mit anderen Meschen zu teilen.”

Mit  spiegellosen  Systemkameras
[DSLM), fugte Yukio Hirose hinzu, sei
es besonders komfortabel, neue foto-
grafische Erfahrungen zu machen -
und zwar in einer Qualitat, die friher
nur groBen und schweren SLR-Model-
len vorbehalten war. Inzwischen habe
die Kategorie DSLM in den grébten
europdischen Markten (Deutschland,
Frankreich, Grofbritannien) einen
Marktanteil von Gber 25 Prozent
erreicht — Tendenz steigend. Dabei

liege der Vorteil spiegelloser System-



...Das verbesserte AF-System fihrt die Schérfe zuverldissig nach.

4K-Fotomodus

kameras nicht nur in der kompakten
Bauweise, sondern auch in der von
Grund auf digitalen Konstruktion und
nicht zuletzt in den Uberragenden
Video-Fahigkeiten, bei denen Panasonic
erstmals mit der Lumix GH3 neue MaB-
stébe gesetzt habe, erklarte Hirose.

Den neuen 4K-Standard hat Pansonic
bereits frihzeitig in seine Kamerapa-
lette integriert — zundchst in das Sys-
temkamera-Flaggschiff Lumix GH4,
dann in die Kompaktmodelle LX100
und FZ1000 und die innovative Smart-
phone-Kamera CM1. ,Die Lumix G70
bringt 4K jetzt vom Profi- und High-
End-Bereich in den Massenmarkt”,
erklarte Yoshiaki Sawada. ,Damit
geben wir den Kunden nicht nur
die Méglichkeit, faszinierende Video-
aufnahmen in hoher Aufldsung auf

4K-Fernsehern zu geniePen. Mit der
Lumix G70 kénnen sie auch die neuen
Méglichkeiten hybrider Fotografie ent-
decken, indem sie aus bewegten Bil-
dern das Foto des entscheidenden
Moments extrahieren, um dieses mit
anderen Menschen zu teilen und
fur ein gedrucktes Bild, einen attrak-
tiven Wandschmuck oder ein Fotobuch
zu nutzen.”

Hybrides
Fotografieren mit 4K

Der neuve 4K-Standard bringt nicht nur
die Qualitat von bewegten Bildern auf
ein neues Niveau, sondern erweitert
auch die fotografischen Méglichkeiten
der Lumix G70 in spektakularer Weise:
Denn die hohe Auflésung der Video-
bilder macht es méglich, 8 MP grobe
Einzelbilder als JPG zu speichern.
Bei einer Aufnahmegeschwindigkeit
von 30 Bildern/s wird es praktisch
zum Kinderspiel, den entscheidenen
Moment zu erwischen. Dabei helfen
die verschiedenen 4K-Fotofunktionen,
die Panasonic in die G70 eingebaut
hat: Im Modus Serie nimmt die Kame-
ra 4K-Bilder unbegrenzt (bis zu 29 Min
und 59 Sekunden) auf, solange der
Ausléser gedrickt bleibt, im Modus
Serie (Start/Stop) startet und stoppt
die Aufnahme jeweils mit dem Dricken
des Auslésers. Wenn man weif, dass
etwas Besonderes passieren wird, ist
der Pre-Burst Modus die richtige Wahl:
Dann nimmt die Kamera ohne Unter-
brechung 4K-Bilder auf — wird der Aus-
l6ser gedrickt, werden die 30 Bilder

vor dem Auslésen und weitere 30
danach gespeichert, und schon ist der
entscheidende Moment im Kasten. Das
verbesserte AF-System sorgt dabei
zuverldssig dafir, dass das Motiv im
Fokus bleibt.

Verbesserter Sensor

Nicht nur in Sachen 4K, auch fir das
,normale” Fotografieren hat Panasonic
die G/0 gegentber dem Vorgénger-
modell aufgertstet: Der 16-Mega-
pixel-Digital-Live-MOS-Sensor weist
im Vergleich zum Vorgéngermodell G6
Verbesserungen bei der Empfindlich-
keit (bis ISO 25.600), Gradation, Auf-
l6sung und Farbwiedergabe aut.
Zudem ist die Kamera dank des neu-
en Venus Engine Quad-Core-Prozes-
sors deutlich schneller und nimmt Seri-
enbilder mit einer Geschwindigkeit von
bis zu 8 B/sIAF-S) bzw. 6 B/s [AF-C)
in voller Auflésung auf. Die neue

Mit dem Einstellrad an der Oberseite kann
die gewiinschte Fotofunktion (Einzel, Seri-
enbild oder 4K-Fotomodus) schnell gewdihlt

werden.
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Nevheiten

Beugungskorrektur des Prozessors fohrt
besonders bei kleinen Blendenéffnun-
gen zu knackigen Bildern. Das Bildrau-
schen wird durch die verbesserte Mul-
ti-Prozess-NR (Noise Reduction) effek-
tiv unterdrickt, ohne feine Kanten und
Detailzeichnungen zu beeintrachtigen.
Ein never Zufalls-Filter erzeugt einen
natirlicheren Eindruck des chromati-
schen Rauschens im Bild.

Schnellerer Avtofokus

Das neue AF-System der Lumix G70
wird der Schnelligkeit der Kamera
gerecht: Die DFD (Depth From Defocus)
Technologie reduziert die Fokussierzeit
spurbar, indem sie den Abstand zum
Motiv durch Auswertung von zwei
defokussierten Bildern mit unterschied-
licher Scharfeebene ermittelt und dabei
die optischen Eigenschaften des Objek-
tivs beriicksichtigt. Mit Hilfe dieser Infor-
mationen setzt die Scharfeinstellung
direkt im relevanten Fokusbereich ein,
so dass die Kamera nur noch feinjus-
tieren muss. Der so erzielte Geschwin-
digkeitsvorteil macht sich besonders
bei ldngeren Brennweiten bemerkbar.
In lichtarmen Situationen arbeitet der
Low Light-Autofokus bis -4 EV. So ist es
- durch eine genaue Kalkulation der
Kontrastwerte kleinerer AF Felder —
nach Angaben von Panasonic sogar
méglich, mit der G70 Sterne am Nacht-
himmel zu fokussieren.
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So schnell versinkt
der Zuckerwiirfel
im Kaffee —

3 Bilder im
4K-Fotomodus zei-
gen, was
passiert.

Zusatzlich zum normalen Gesichtser-
kennungs-AF hat die G70 auch eine
Augenerkennung, die automatisch den
Schérfepunkt auf das Auge setzt. Mit
einem neuen AF-Tracking-Algorithmus
wird nicht nur die Farbe, sondern auch
die Grébe und Bewegung schneller
Motive erkannt, damit die Kamera die-
se noch zuverl@ssiger verfolgt. Damit
wird laut Panasonic die AF-Tracking
Leistung gegeniber der G6 um mehr
als 200 Prozent gesteigert.

Die Lumix G70 ist mit einem neu ent-
wickelten, schnellen OLED-Sucher mit
einer Aufldsung von 2,36 Mio. Bild-
punkten, 100 Prozent Sichtfeldabde-
ckung und einem VergréBerungsfaktor
von 0,7 [KB-aquivalent) ausgestattet.
Der berthrungsempfindliche 7,5cm/2"
grofie LCD-Monitor hat eine Auflésung

von 1,04 Mio. Bildpunkten und ist frei
schwenkbar.

Zwei Modusrader an der Oberseite
des Gehduses sowie Rader an Vorder-
und Rickseite erméglichen eine intui-
tive Bedienung; sie kénnen auch indi-
viduell mit verschiedenen Funktionen
belegt werden. Ein Fokus-Schalter
erleichtert schnelle Wechsel zwischen
AF-S, AF-C und manueller Scharfein-
stellung.

Zum schnellen Teilen der Bilder ist die
G70 mit einer neuen WiFi-Funktion
ausgestattet, mit der Mobilgeréte ohne
Passwort-Eingabe mit der Kamera ver-
bunden werden kénnen.

Die Lumix DMC-G70 ist ab Ende Juni
2015 in Schwarz und Schwarz-Silber
zum Preis von 699 Euro (UVP Gehdau-
sel bzw. 799 Euro (mit 14 - 42 mm Kit-
Obijektivl und in weiteren Kit-Varian-
ten erhaltlich.
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Interview

"An Yc;n, CEO/Managing Director

Yuneec Europe GmbH

Fotohandel,.

e

hebtrab

Drohnen, oder besser Fotocopter, werden bei Profis und Amateu-
ren immer beliebter. Yuneec, der Spezialist fir bemannte und
unbemannte Elekiro-Fluggerdte, will nun auch den Fotohandel fur
die fotografierenden und filmenden Uberflieger gewinnen. Als
Partner fungiert der Minchener Distributor Consutecc, der sich
bereits durch den Vertrieb von lytro und Knog fir innovative Pro-
dukfe profiliert hat. Mit maBBgeschneiderten POS-Akfivitaten und -
Materialien will Consutecc den Fotohandel bei der Vermarktung
und beim Einsatz der Yuneec Multicopter unterstitzen. Zudem
werden die Fluggerate bei zahlreichen Fotomessen wie den Furs-
tenfelder Naturfofotagen, dem Umweltfotofestival Zingst und der
Photo+Adventure in Duisburg prasentiert. Heiner Henninges hat
fur imaging+foto-contact mit An Yan, CEQ/Managing Director,
Yuneec Europe GmbH, Uber die Chancen gesprochen, die das
neue Markisegment fir den Hersteller und den Fotohandel bietet.

imaging+foto-contact: In Deutsch-
land war Yuneec bisher vor allem in der

gemacht. Speziell bei den Multi-

coptern haben wir relativ spéat an-

Modellflugzeugszene und im Spielwa-

gefangen, aber auch in diesem

renhandel verireten. Mit der Fotofunktion  Bereich streben wir eine Fohrungs-

der Multicopter werden lhre Produkie nun L Jlie an. Dabei wollen wir verstarkt

auch fir den Fotofachhandel attraktiv.
Welche Ziele haben Sie in diesem
Markte

mit dem Fotohandel zusammen-
arbeiten.

imaging+foto-contact: Seit wann

An Yan: Wir sind schon seft zehn bedient Yuneec den MulticopterMarkt2

Jahren wichtigster OEM-Partner von

Horizon Hobby. Alle Fluggerate des
Unternehmens, ob Helicopter oder
Starr-Flugel-Modelle, werden von uns
gefertigt. Das hat uns zum grobten
Modellfluggerate-Hersteller weltweit
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An Yan: Wir haben erst 2013 damit
angefangen, uns auch in diesem Seg-
ment zu positionieren, da waren
andere Firmen bereits seit finf bis
sechs Jahren mit ihren Geréten auf

- -

dem Markt. Unser Vorteil besteht
jedoch in diesem Markt darin, dass
wir alle Typen von unbemannten und
bemannten, elektrisch betriebenen
Fluggeraten im Haus entwickeln kén-
nen.

imaging+foto-contact: Yuneec ist
einer der weltweit bedeutendsten Her
steller elektrisch angetriebener Fluggerd-

An Yan, CEO/Managing Director, Yuneec
Europe GmbH: ,Wir wollen verstcirkt mit
dem Fotohandel zusammenarbeiten.”

te. Kommt das Knowhow aus der
bemannten luftfahrt auch bei den unbe-
mannten Multicoptern von Yuneec zum
Tragen?

An Yan: Bei der bemannten und
unbemannten Luftfahrt geht es stets
um Gewicht, Stabilitat und Sicherheit,
da haben wir sehr viel aus der Pro-
duktion und Entwicklung unserer



bemannten Flugzeuge gelernt. Dazu
gehdrt zum Beispiel der Einsatz von
Carbon-Material, die Effizienz der
Motoren, das Batterie-Kontrollsystem
und nicht zuletzt auch das Wissen
Uber die Aero-Dynamik unserer Flug-
gerdte. Das Design der Propeller
erweist sich zum Beispiel fur kleinere
Unternehmen als sehr schwierig. Wir
kédnnen die gesamten Entwicklungs-
und Testsysteme von den groPen
Fluggeraten nutzen und dadurch Zeit
und Kosten sparen.

imaging+foto-contact: Mit den
Multicoptem st6f3t Yuneec nun auch in
die lufbildfotografie vor und entwickelt
eigene Aufnahmegerdte. Was zeichnet
lhre Kameras aus?

An Yan: Wir sind auf diesem Markt
ja seit kurzem aktiv, denn wir haben
erst im letzten Jahr damit begonnen,
eigene Kameras zu entwickeln. In die-
ser kurzen Zeit haben wir bereits vier
Modelle von Full-HD bis 4K auf den
Markt gebracht. Inzwischen haben
wir auch Kameras mit Weitwinkelob-
jektiven, die keinerlei Verzeichnung
mehr aufweisen, wie sie typischer-
weise sonst am Horizont sichtbar
wird. Anfangs haben wir noch
Kameras mit manueller Einstellung
verwendet, inzwischen lassen sich
alle wichtigen Funktionen Gber die
Steuerkonsole auch wéhrend des
Fluges einstellen und kontrollieren.
All das haben wir innerhalb von nur
einem Jahr realisiert.

imaging+foto-contact: \Warum ent-
wickeln Sie die Kameras selbst? \Weire
eine Partnerschaft mit einem Kameraher
steller nicht kostengunstiger gewesen?

An Yan: Es gehort zu unserer
Firmenphilosophie, alles selbst zu
machen. Wenn Sie unsere Fabrik
besichtigen, werden Sie die Motoren-
fabrikation sehen, Spritzgussferti-
gung, PCB-Kartenherstellung, die Pro-

duktion von Carbon-Bauteilen eben-
so wie die Programmierung und vie-
les mehr. Wir sind einfach der Uber-
zeugung, dass wir wichtige Bereiche
unseres Kerngeschafts selbst be-
treiben sollen.

Aber wir sind auch dabei, Koopera-
tionen mit anderen Kameraherstellern
einzugehen, z. B. Panasonic, mit
denen wir auch bei der Entwicklung
unserer Batterien zusammenar-
beiten, um die Entwicklungszeiten

abzukirzen.

imaging+foto-contact: \Vie wich-

Um die luftaufnahmen zu ergéinzen, kann
man die Kamera mit dem Handgriff verbin-
den, der dhnlich wie eine Steadycam fir
ruhige Bilder sorgt. Die Konfrolle und Steu-
erung der Aufnahmen erfolgt Gber ein Smart
phone.

Yuneec

tig ist fur die Hobbyflieger die Kamera-
technik

An Yan: Die integrierte Kamera
erschliet uns einen neuen, zusdtz-
lichen Kundenkreis. Dabei ist for
uns relativ einfach, die Fotofahigkeit
selbst zu integrieren. Viel komplexer
sind die Steuer- und Kontrollméglich-
keiten fir die Kamera, wie beispiels-
weise die Gimbal-Aufhéngung oder
die Programmierung von kabellosen
Kamera- und Flugsteuerungsfunktio-
nen. Das kann so keine Kamera, die
wir fertig am Markt kaufen kénnen,
denn bei diesen komplexen Systemen
mussen alle Module perfekt aufein-
ander abgestimmt sein und nahtlos
ineinander greifen. Darum lasst sich
kaum sagen, welches Bauteil wichti-
ger ist als das andere.

Unser Ziel ist es, dem Kunden eine
perfekte, gebrauchsfertige L&sung
zum Fotografieren und Filmen an-
zubieten. Dazu gehdrt mehr als
eine gute Aufnahmetechnik. Deshalb
haben es kleine Unternehmen
sehr schwer, in diesem Markt Fub
zu fassen.

imaging+foto-contact: \\orin
sehen Sie die wichtigsten Neuverungen
bei den akivellen Gerciten wie dem

Yuneec Q500+2

An Yan: Mir persénlich gefallen
besonders die Watch me und Follow
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Interview

me Funktionen, mit denen der Pilot
sich selbst automatisch immer in der
Bildmitte platzieren und halten kann.

Auch die automatische Landung unse-

rer Geréte im Abstand von acht Beim
Metern vom Piloten halte ich fir ein Cofgfef’aeﬁ’
)
sehr nitzliches Feature der Yuneec epnar
Madl,
Multicopter. Gescheifis-
Fine Besonderheit des neuesten fithrer der
Q500+ ist die Luft-/Bodenldsung. Gcogﬁfec/c'c
. e . . mbH, die
Datir haben wir for dynamische Film- den Verieh
aufnahmen aus der Hand am Boden von Yuneec
einen Griff entwickelt, der &@hnlich fijr den
funktioniert wie eine professionelle “b'co’bha”de/ :
Steadycam und bei dem sich die Auf- v emom[;s: -

nahmen mit Hilfe eines Smartphones
mit LiveView stevern und kontrollieren  Zwar sind die Multicopter so
lassen. intelligent geworden, dass sie

imaging+foto-contact: Yuneec  prakfisch von jedem geflogen wer-

kommt aus dem Spielwarenhandel und
der Modellbauszene und bedient auch
die einschldgigen Vertiebswege. Vel
che Rolle kommt da dem Fotohandel fiir

den Vertrieb der Multicopter mit Kamera

den kénnen. Der Fotohandel ist
aber fir uns nicht nur ein ganz neu-

er, sondern auch ein perfekt zu uns

passender Kanal, um unsere Gerdte

angemessen zu prasentieren und

2u8 erfolgreich zu verkaufen.

YUNeeC

AVIATION

An Yan: Wir sehen im Fotofach-
handel einen ganz wichtigen Partner.

imaging+foto-contact: Herr Yan,

ELECTRIC

wir danken lhnen fir dieses Gesprach.

Mit seiner leistungsféhigen Technologie hat sich Yuneec

Spezialist fur Elekiro-Flieger

vor allem auf dem Hobbymarkt fir funkgesteuerte Flug-

Die Yuneec International Co. Ltd. wurde 1999 in Hong  gerate sowie durch seine Fotografie- und Videosysteme

Kong gegrindet und ist eines der weltweit fohrenden {5 |yftautnahmen (APV, Aerial Photography & Video

Unternehmen im Bereich Electric Aviation. Mit dem
zweisitzigen Flugzeug E430, das von einem 48KW Elek-
tromotor angetrieben wird und zu wesentlichen Teilen
aus kohlefaserverstarktem Kunststoff konstruiert wurde,
gewann das Unternehmen den Lindbergh Electric Aircraft
Prize (LEAP), der von Erik Lindbergh, dem Enkel von Char-
les A. und Anne Morrow Lindbergh, fur Pionierleistungen
im Bereich von Luftfahrzeugen mit elektrischem Antrieb
vergeben wird. Das Design des Fliegers wurde auch mit
einem UK Design Award ausgezeichnet. Das einsitzige
Ultraleichtflugzeug E-Spyder kommt mit einem 24KW
Motor und einer 75 Volt Batterie auf eine Geschwindig-
keit von ca. 109 km/h und kann bis zu 90 Minuten in der
Luft bleiben.
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Systems) einen Namen gemacht. Das Unternehmen
beschaftigt in seinen Niederlassungen und Fabriken
in Hong Kong, Shanghai, Los Angeles und Hamburg
1.800 Mirarbeiter und stellt im Jahr mehr als eine Million
Modellflugzeuge und -helikopter her.

Auch bei der Entwicklung leistungsfahiger Funkfern-
steuerungen hat Yuneec wegweisende Technolgien
entwickelt. So kombiniert die ST24 Bodenstation einen
2.4GHz Transmitter mit einem 5.8GHz Digital Video
Link und einem Android Betriebssystem. Damit ist es még-
lich, den Fotocopter und die Kamera intuitiv zu steuern —
dabei wird das aktuelle Bild live auf den Monitor der
Bodenstation Ubertragen.



Photoindusirie-Verband mit nevem Vorstand

~Dem Markt
Impulse geben”

Die Mitglieder des Photoindustrie-Verbandes haben auf ihrer Vorstand  des  Photoindustrie-Ver-

Jahrestagung am 20. Mai in Rottach-Egern einen neuen Vor- bandes an.

stand gewdhlt. Vorsitzender fur die Amisperiode 20152017 Neve Perspektiven
ist jetzt Rainer Fihres (Canon Deutschland). Er folgt an der entwickeln
Verbandsspitze Christoph Thomas (Hama), der weiterhin dem

.. . ] I Als  Geschéaftstohrer von  Canon
Vorstand angehért. Das neue Fihrungsgremium will zigig eine

Deutschland ist der neue Vorsitzende
Strategie entwickeln, um den digitalen Strukturwandel auf allen  Rainer Fohres seit dem 1. Januar 2014

Ebenen des Marktes erfolgreich zu bewdltigen. Dazu gehort fir die gréfte Canon Vertriebsorga-

auch die konzeptionelle Weiterentwicklung der photokina. nisation in Europa verantwortlich.
Der erfahrene Manager war zuvor
Als weitere Mitglieder gehdéren  Stefan Kaufmann (Olympus), Thomas  seit 2001 in fihrenden Positionen in
Dr. Rolf Hollander (Cewel, Matthias ~ Nedder (Sonyl, Christian Sokcevic  der Europazentrale des Imaging-

Hobener (Tetenall, Uwe Keuchel  (Panasonicl, Wolfgang Venzl (Kodakl  Konzerns tatig, wo er seit 2005

(Nikon), Henning Ohlsson (Epson),  und Thorsten Ziehl (Fujifilm) dem  die Consumer Imaging Group fihrte.

Der neve Vorstand des Photoindustrie-Verbandes: (v. I.) Dr. Rolf Hollander (Cewe), Uwe Keuchel (Nikon), Wolfgang Venzl (Kodak), Thorsten
Ziehl (Fujifilm), Christoph Thomas (Hama), Rainer Fishres (Canon), Matthias Hiibener (Tetenal), Henning Ohlsson (Epson), Christian Sokcevic
(Panasonic) und Thomas Nedder (Sony). Nicht im Bild ist das Vorstandsmitglied Stefan Kaufmann (Olympus).
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,Ich bin sehr dankbar, dass den Vor-
standsmitgliedern und mir durch die
Wahl das Vertrauen ausgesprochen
wurde, die Belange unserer Branche
mit den entsprechenden strategischen,
Ausrichtungen
Photoindustrie-Verbandes

sowie — als Mitveranstalter der World

zukunftsorientierten

unseres

of Imaging - die photokina voranzu-
treiben und nachhaltig zu prégen”,
erklarte Fohres zur Vorstandswahl.
Wir stehen als gesamte Foto- und
Imagingbranche vor groBen, spannen-
den und I8sbaren Herausforderungen,
die es gemeinsam anzunehmen gilt.”
Deshalb will der
schnellstméglich eine Strategie entwi-

neuve Vorstand

ckeln, um den Foto- und Imagingmarkt
im Zeitalter des Wandels aktiv zu
gestalten. Dazu soll unter anderem die
optimale Verzahnung und Vernetzung
von Hard- und Software gehéren.
Auch die Themen Mobilitat, Share Eco-
nomy, Adaption, Disruption und stra-
tegische Allianzen seien in diesem
Zusammenhang wichtige Stichworte,
heift es in einer Pressemitteilung des
Photoindustrie-Verbandes.

,Es bietet sich jetzt die Chance, die
Starken und insbesondere die Mone-
tarisierungsstrategien der erfolgrei-
chen digitalen Ckosysteme zu erken-
nen und sich zu eigen zu machen”,
betonte Fihres. ,Wir werden in den
kommenden Monaten und Jahren mit
allen Marktteilnehmern eine solche
Transformation in ein digitales Ima-
ging-Okosystem definieren und die
Teilnehmer bei der Umsetzung aktiv
begleiten.” Dazu gehdre auch die
konzeptionelle Weiterentwicklung der
photokina als weltweite Trend- und
Innovationsplattform zu einer Erhé-
hung der Attraktivitét bei Industrie,
Handel, Fachanwender, Endkonsu-
menten und vor allem der Medien,
fugte Fohres hinzu. ,Wir sehen in dem
digitalen Strukturwandel mit seinen

16 imaging+foto-contact 6/2015

Rainer Fiihres: ,\Wir stehen als gesamte Foto-

und Imagingbranche vor groBen, spannen-
den und I6sbaren Herausforderungen.”

Prozessen die grobe Chance, unseren
eigenen Markt neu zu definieren
und nachhaltiges Wachstum  zu
sichern.”

Zukunfisthemen

Bereits im Rahmenprogramm der dies-
iahrigen Jahrestagung beschaftigten
sich die Mitglieder des Photoindustrie-
Verbandes mit wichtigen Zukunftsthe-
men. So stellte Karin Frick vom Schwei-
zerischen GDI Gottlieb Duttweiler In-
stitute in einem Vortrag unter dem Titel
,Die Zukunft der vernetzten Gesell-
schaft und neue Markte in der Foto-
industrie” anschaulich dar, dass
die Digitalisierung praktisch alle
Lebensbereiche und Branchen grund-
legend verandere.

Selbst klassische ,materielle” Wirt-
schaftszweige wie das Baugewerbe
oder die Landwirtschaft seien inzwi-
schen Software-getrieben, ebenso der
Automobilbau und natirlich die Ima-
ging-Industrie. Angesichts der digita-
len Bilderflut liege eine Chance fir die
Fotobranche besonders in Konzepten
und Technologien, die den Menschen
helfen, ihre Bilder zu organisieren,
erklarte Frick.

Auch Frank Franz, Global Director
Marketing and Sales, Photo Markets,
Consumer Choices bei GIK Retail
and Technology, sieht die Entwicklung
der Foto- und Imagingbranche nicht
nur negativ. Der Kameramarkt gehe
zwar zurick, aber das Interesse
an anspruchsvollen Geréten sei zu-
mindest weitgehend stabil, und zwar
bei steigenden Durchschnittspreisen,
erklarte Franz. Die zahlreichen Kame-
ra-Verk&ufe der vergangenen Jahre
sorgten zudem fir eine stabile Basis
fur die Zukunft, fugte der Marktforscher
hinzu. Da die Zahl der in den Haus-
halten vorhandenen hochwertigen
Kameras, die acht Jahre alt oder
junger sind, zwischen 2010 und 2014
von 6 auf 10 Millionen Stick gewach-
sen sei, ergebe sich fur die nachsten
Jahre ein nennenswerter Ersatz-
bedarf. Auch Franz betonte, dass
neben der Technik vor allem die
Emotionen wichtig seien, denn am
Ende komme es den Konsumenten

nicht auf die Gerate, sondern auf

die Bilder an.

Das bestatigte auch Jeremy Wills,
Senior Market Analyst - Print & Ima-
ging beim britischen Marktforschungs-
unternehmen Futuresource. Die Zahl
der gedruckten Bilder gehe zwar
zurick, aber die Bedeutung hochwer-
tiger Bildprodukte wie Wandschmuck,
Fotogeschenke und vor allem Foto-
bicher werde auch in den ndachsten
Jahren weiter zunehmen, betonte
Wills.
sei dabei ein stabilisierender Faktor:
die grobe Zahl der mit
Mobilgeraten aufgenommenen Bilder

Die Smartphone-Fotografie
Denn

bilde auch in den ndchsten Jahren
eine gesunde Basis, um die Nach-
frage nach Printprodukten stabil
zu halten.

Photordust:in-Yerband
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Bilddienstleistungen

Premium-Fotobhuch fir den Fachhandel

Seit dem vergangenen Jahr
bietet Canon dem Fach-
handel mit dem hdbook die
Moglichkeit, sich bei seinen
Kunden mit Fotobtchern in
echter Premium-Qualitat zu
profilieren. Die ersten Erfahrun-
gen mit dem hdbook zeigen:
Mit den einzigartigen Fotobu-
chern, die brillante Bild- und
Textwiedergabe mit der spezi-
ellen Canon FlatSpread-Bin-
dung kombinieren, lassen sich
gewerbliche und private Kun-
den gleichermaben begeis-
tern. Zudem konnen Fotostu-
dios mit den hdbooks ihr
Angebot um ein besonders
werfschépfungsstarkes
Bildprodukt erweitern.

Das hdbook powered by Canon
basiert auf einer einzigartigen Druck-
technologie, denn es wird mit dem

hdbook powere
by Canon

Canon Dreamlabo 5000 produziert.
Diese Hochleistungsmaschine wurde
speziell fior die industrielle Produk-
tion von wertschépfungsstarken Bild-
produkten entwickelt und arbeitet
mit einem 7-Farb-Inkjet-System. Dabei
wird die

Cyan, Magenta, Gelb und Schwarz

klassische  Farbpalette
mit den speziellen Tinten Photo Cyan,
Photo Magenta und Grau ergénzt.

In Verbindung mit den eingesetzten
Spezialpapieren (Lustre oder Glanz)
ergibt sich ein Farbraum, der noch
gréber ist als der von herkdmmlichem

Fotopapier. lhre Starken spielt diese
Technologie zudem durch besonders
satte Schwarzen mit grober Tiefe
aus. Auch Gelbténe werden beson-
ders naturgetreu reproduziert, was
mit fotochemischen Mitteln schwer
oder gar nicht zu erreichen ist.

Das Dreamlabo erzielt eine besonders
hohe Auflésung von 2.400 dpi. Das
kommt nicht nur der Scharfe der
Bilder zugute, sondern auch der Text-
wiedergabe: Selbst feine Schriften
werden messerscharf wiedergege-

ben. —

Das hdbook wird von Canon in Gieflen mit dem Canon Dreamlabo 5000 produziert, das
mit einer einzigartigen Drucktechnologie eine besonders hohe Bildqualitét erzeugt.
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Bilddienstleistungen

Das hdbook bei Finck
Foto- und Medientechnik

Fin Fachgeschaft, das prak-
tisch seit der Markteinfihrung
auf das hdbook powered
by Canon setzt, ist Finck
Foto- und Medientechnik in
Nordlingen. Die einzigartige
Qualitst der Premium-Foto-
bicher passt perfekt in die
Fachhandelsstrategie von
Geschdftsfihrer Peter Hueber:
in allen Geschéftsfeldem
besser zu sein als die Wett
bewerber. Das wissen auch
viele Industriekunden zu
schatzen.

In dem 220 Quadratmeter groPen
Geschaft in der von der berGhmten
Stadtmaver geschitzten Nérdlinger
Innenstadt bietet Finck Foto- und
Medientechnik ein breites Sortiment
anspruchsvoller Foto- und Videopro-
dukte an. Dazu kommt als wichtiges
weiteres Standbein ein umfangreicher
Dienstleistungsbereich: Er umfasst nicht
nur das Bildergeschaft, for das vor-
wiegend ein AgfaPhoto d-lab 1 ein-
gesetzt wird, sondern vor allem die
Studio- und Industriefotografie, wo
Finck Foto- und Medientechnik eine
besondere Expertise besitzt. Gerade
in diesen Segmenten ist das hdbook
powered by Canon in kurzer Zeit zu
einem echten Bestseller geworden.
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,Der Dienstleistungsbereich ist heute
fur die Wertschépfung im Fachhandel
unentbehrlich”, betonte Peter Hueber
im Gesprach mitimaging-foto-contact.
,Glicklicherweise hat die Industrie
inzwischen wieder entdeckt, dass sie
auf die Beratungsleistungen des qua-
litizierten Einzelhandels nicht verzich-
ten kann. So bieten die selektiven Ver-
triebssysteme nicht nur bessere Mar-
gen, sondern sie geben uns auch die
Maéglichkeit, uns von Wettbewerbern
zu differenzieren — zum Beispiel durch
langere Garantiezeiten. Aber das
allein reicht nicht aus. Die Dienstleis-
tung, sei es durch Fotografieren oder
das Erstellen ganz persénlicher Bild-
produkte, ist dehalb ein wichtiges Mit-
tel zu mehr Wertschépfung und bin-
det die Kunden auch langfristig ans
Geschaft”

Gut die Halfte der von Finck Foto- und
Medientechnik verkauften hdbooks
entsteht aus Fotos, die Hueber und sei-
ne Mitarbeiter selbst aufnehmen. Nicht
nur Hochzeitspaare wissen die hohe
Qualitat dieser Bildprodukte zu schét-
zen. Auch Industriekunden haben
schnell entdeckt, dass sich die einzig-
artigen Fotoblcher ausgezeichnet als
Marketing-Instrument eignen, um den
Erwerb hochwertiger Produkte zu
einem besonderen Erlebnis fir die Kun-
den zu machen. So erhalten zum Bei-
spiel Kunden von Airbus Helikopter bei
der Ubergabe ihres Hubschraubers
ein hdbook, in dem die Entstehung des

Finck Foto- und Medlientechnik kombiniert in

seinem Geschdft in Nérdlingen ein hoch-
werliges VWarenangebot mit Dienstleistun-
gen auf Premium-Niveau.

individuell konfigurierten Fluggerates
in Bildern festgehalten ist. Die Fotos
werden zum Teil von Finck Foto- und
Medientechnik und zu einem anderen
Teil von Airbus Helikopter Mitarbeitern
aufgenommen, das Fotounternehmen
sorgt dann fir die professionelle
Gestaltung.

Das ist nur ein Beispiel fur den Einsatz
der Premium-Fotobicher im kommerzi-
ellen Bereich. Denn Uberall dort, wo
ein wertiges, individuell gestaltetes
Produkt an seinen neuen Besitzer Uber-
geben wird, bietet es sich geradezu
an, das Ereignis von der Konzeption
bis zur Ubergabe in einem hdbook
festzuhalten — vom Auto bis zur Desi-
gnerkiche sind der Phantasie kaum
Grenzen gesetzt.

Uberzeugende Vorteile

Mit seiner Uberragenden Bildqualitét,
der handwerklichen Verarbeitung und
der speziellen Canon Flat-Spread-
Bindung, durch die die Seiten flach
aufliegen, ist das hdbook powered



by Canon auf den ersten Blick als
Premium-Produkt zu erkennen. Auch mit
dem Service von Canon hat Hueber
gute Erfahrungen gemacht: Die Bestell-
software funktioniert gut, die Qualitét
stimmt, und die Lieferzeiten (im Regel-
fall ca. eine Wochel werden eingehal-
ten. Wenn es einmal wirlich eilig ist,
geht es auch schneller: Selbst in der
Hochsaison kurz vor Weihnachten lie-
ferte  Canon ein terminkritisches
hdbook fir den Extremsportler Felix
Baumgartner innerhalb von drei
Tagen.

Gezielte Vermarktung

Die hdbooks werden bei Finck Foto-
und Medientechnik aktiv angeboten
und attraktiv présentiert. Verschiede-
ne Musterbicher laden die Kunden im
Geschaft zum Blattern ein — mit Gber-
zeugenden Ergebnissen. ,Spatestens
beim direkten Vergleich mit einem her-
kémmlichen Fotobuch entscheiden sich
praktisch alle Kunden fir das hdbook”,
berichtete Peter Hueber. ,Denn es
spielt nicht nur durch seine Optik,
sondern auch durch die Haptik in

einer ganz anderen Liga.”

Die Verkaufspreise beginnen bei 29,99
Euro fur ein 24-Seiten Buch im Format
A5 (Hardcover) und reichen bis 69,99
Euro im Format 300 x 300 mm. Der
Umfang ist in Vierer-Schritten bis maxi-
mal 100 Seiten erweiterbar. Zum Preis
for das Buch kommt héufig noch zusétz-
licher Umsatz in die Kasse: Denn Finck
Foto- und Medientechnik bietet einen
individuellen Design-Service an, der
nicht nur von den Industrie- und
Studiokunden, sondern auch von immer
mehr Konsumenten in Anspruch ge-
nommen wird, die ihre eigenen Bilder
in ein hdbook verwandeln lassen
wollen. Da kommen leicht 150 - 200
Euro fir ein reprasentatives Buch
zusammen - und sie werden gerne
bezahlt. ,Der Preis war bisher nie ein
Thema”, stellte Hueber fest.

Personlicher Service

Das mag auch daran liegen, dass die
Kunden von Finck Foto- und Medien-
technik seit jeher an persénlichen Ser-
vice gewdhnt sind und diesen auch
erwarten. So fertigt das Unternehmen
fur die mit den eigenen Grofformat-
druckern hergestellten Wandbilder

Geschdftstiihrer Peter Hueber, hier im Gesprcich mit einer Kundin, setzt auf attraktive Préisen-
tation des hdbooks im Geschéft und auf aktives Verkaufen durch kompetente Beratung.

Bilddienstleistungen

auch Rahmen und Passepartouts nach
Mab, bietet individuelle Bildbearbei-
tung und Retuschen an und gibt den
Kunden mit einem kostenlosen Kame-
racheck die Sicherheit, dass ihr Auf-
nahmegerdt sie im Urlaub nicht im
Stich l&sst.

L ] T —_—

Die Gestaltung der hdbooks und diie indivi-
duelle Bildbearbeitung fir die Kunden sind
bei Finck Foto- und Medientechnik wichtige
Dienstleistungsangebote.

Das hdbook powered by Canon ist ein
weiterer Baustein dieser Fachhandels-
strategie, die Hueber mit wenigen
Worten zusammenfasste: ,\Wenn wir
als Fachhandler erfolgreich sein wol-
len, missen wir den Kunden einen
Grund geben, bei uns zu kaufen. Das
bedeutet, dass wir etwas Besseres
anbieten missen als andere Vertriebs-
kandle.” Die Verkaufszahlen fir das
hdbook zeigen bereits nach einem
Dreivierteljahr, dass die Kunden diese
Einstellung zu schatzen wissen: Je
nach Jahreszeit kommt Finck Foto- und
Medientechnik auf durchschnittlich
zehn bis zwanzig hdbooks pro

Woche. —

Finck
INCK....

Fofa- wnd Medipntechnik
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Bilddienstleistungen

Joachim Rozek, Direktor Production Photo
Printing Canon Devischland

Als Director Production Photo Prin-
fing ist Joachim Rozek bei Canon
Deutschland auch fir die Ver
markiung des hdbooks verant-
worllich.  imaging+foto-confact
hat mit dem Manager dariber
gesprochen, welche Chancen
dieses Premium-Produkt fur die
Handelspartner biefet.

imaging+foto-contact: Herr Rozek,
seit dem Herbst vergangenen Jahres ver
markfet Canon das hdbook aktiv im Fofo-
handel. Wie sind Sie mit dem Verlauf der

Startphase zufrieden?

Joachim Rozek: Wir sind mit dem
Start sehr zufrieden, denn es ist uns aus
dem Stand heraus gelungen, mit allen
wichtigen Kooperationen des Fachhan-
dels zusammenzuarbeiten. Damit hat
praktisch jeder Fotohandler die Még-
lichkeit, von der hohen Wertschépfung
des hdbooks zu profitieren. Diese Chan-
ce wurde von aktiven Fachh&ndlern
schnell erkannt und erfolgreich umge-
setzt.

imaging+foto-contact: Nun arbeitet
jeder Fotohdndler bereits mit einem Bild-
dienstleister zusammen und bietet Fotobi-
cher in zahlreichen Varianten an. Wozu
braucht man ein weiteres Premium-Produkt

wie das hdbook?

Joachim Rozek: Weil das hdbook
powered by Canon durch den speziel-
len Inkjet-Druck eine einzigartige Qua-
litat bietet, die mit keinem anderen
Druckverfahren erreicht werden kann.
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Qualitét

Deshalb siedeln wir dieses Premium-Pro-
dukt bewusst im Fachhandel an, denn
dieser Vertriebsweg hat die Kunden, die
auf Uberragende Bildqualitét Wert
legen. Das zeigt sich ja auch daran,
dass der Fachhandel bei der Vermark-
tung anspruchsvoller Spiegelreflex- und
Systemkameras besonders erfolgreich
ist. Da ist das hdbook eine logische Sor-
timentserweiterung: Zur Premium-Kame-
ra gehdrt auch ein Premium-Fotobuch.

imaging+foto-contact: Reichen hoch-
wertige Fotobiicher, die auf Spezialpapier
im Digitaldruck hergestellt oder auf klass-
schem Fotopapier belichtet werden, nicht
aus?@

Joachim Rozek: Natirlich gibt es auf
dem Markt auch andere Premium-Pro-
dukte mit hoher Bildqualitét. Allerdings
ist der Farbraum des 7-Farb-Inkjet-Ver-
fahrens des Canon Dreamlabo mess-
bar gréBer als beim Digitaldruck oder
beim Fotopapier. Zum anderen hat licht-
empfindliches Material den sozusagen
bauartbedingten Nachteil, dass Schrif-
ten nicht mit exakter Randscharfe wie-
dergegeben werden kénnen. Das ist
beim Inkjet-Druck, den wir fir das
hdbook powered by Canon verwen-

den, ganz anders: Selbst feine und

feinste Schriften werden messerscharf
gedruckt — das erhéht den Gestaltungs-
spielraum des Anwenders, aber auch
den professionellen Gesamteindruck
des Buchs.

imaging+foto-contact: Mit welcher
Unferstitzung von Canon kann der Fofo-

handel bei der Vermarkiung des hdbooks
rechnen?

Joachim Rozek: Wir bieten dem
Fachhandel ein Rundum-Sorglos-Paket
- von der Bestellsoftware Uber attrakti-
ves PoS-Material und Musterbicher bis
zum persdnlichen Service. Mit diesem
Paket und der Beratungskompetenz
unserer Handelspartner bietet das
hdbook powered by Canon eine Wert-
schépfung, die deutlich héher liegt als
bei vergleichbaren Bildprodukten. Und
wir alle wissen, wie sehr der Fotohan-
del derzeit aut innovative Produkte mit
attraktiven Margen angewiesen ist.

imaging+foto-contact: Herr Rozek,
wir danken lhnen fiir dieses Gesprdch.

Zusammenarbeit mit den Kooperationen

Das hdbook wird von Canon in Deutschland in Zusammenarbeit mit den
Fachhandelskooperationen europa-foto, Optimal-Foto und Ringfoto vermarktet
und im Canon Print Center in GiePen produziert. Die kostenlose Bestellsoftware
erméglicht sowohl die weitgehend automatische als auch die ganz individuelle
Gestaltung. hdbooks powered by Canon gibt es in den Formaten A5 und A4
lieweils im Hoch- und Querformat), A3 (Querformat) sowie mit den quadra-
tischen Abmessungen 127 x 127 mm, 210 x 210 mm und 300 x 300 mm.



Ovutdoor-Neuvheiten von Manfroito

Die Off road Serie

Die neue Off road Serie von
Manfrotto eignet sich sowohl
fur Action- und Sportfotografen
als auch Wanderer und Out-
door-Enthusiasten. Sie umfasst
neben Teleskopwanderstocken,
von denen sich einer — mit
einem drehbaren Kamera-
adapter versehen — in ein
prakfisches Einbein-Stativ ver
wandeln lasst, auch ein beson-
ders leichtes Statfiv sowie einen
Fotorucksack in zwei Gréfen.

Die Manfrotto Off road
Wanderstécke wurden spe-

ziell for Wanderer entwi-

ckelt, die auf ihren Touren

auf das Fotoequipment nicht
verzichten wollen. Bei einer
maximalen Arbeitshéhe von

132,5 cm trégt das Einbein-

Stativ. Kamera-Objektiv-
Kombinationen mit einem

Gewicht von bis zu 2,5 kg.

Durch den integrierten Twist-Lock-
Mechanismus sind die Stécke sehr
schlank und verfigen Uber ein Pack-
maB von nur 59,5 cm. Die Off road
Wanderstécke sind ab sofort in Griin,
Rot und Blau erhdltlich; der UVP
betragt 99 Euro.

Das Off road Stativ mit einer maxima-
len Arbeitshéhe von 122 c¢m bringt
nicht mehr als 650 g auf die Waage.
Die Kamera wird Uber ein Réndelrad
am Stativ befestigt, der spezielle
Kugelkopf besteht aus leichtem Alumi-
nium und ist bis zu 2,5 kg belastbar.
Ein Feststellknopf erméglicht schnelles
Einstellen, die Nivellier-Libelle hilft bei

der exakten horizontalen Ausrichtung
der Kamera. Das Off road Stativ ist
ebenfalls in Grin, Rot und Blau ab
sofort verfigbar; der UVP liegt bei 149
Euro.

Der neue Off road Hiker Backpack ist
mit einer herausnehmbaren Kamera-
Tasche ausgestattet, die eine DSLR-
Kamera mit Objektiv und Zubehér
fasst. Der Hiker 30L bietet Platz fur

eine DSLR-Kamera, ein Telezoom und

ein weiteres
Obijektiv; in =
den Hiker 20L v

passen eine DSIR-Kamera mit ange-

setztem Kit-Objektiv und ein weiteres
Obijektiv. Der Hiker 30L (verfigbar in
Rot, Blau, Griin und Graul kommt zum
UVP von 198,23 Euro, der UVP des
Hiker 20L (voraussichtlich verfugbar ab
Juni 2015 in Rot und Graul betragt 159

Euro.

Neu: Manfrotto Digital Director

Die neue Workflow-L&sung von Manfrotto ver-
bindet Spiegelreflexkameras von Canon und
Nikon sowie das Apple iPad Gber ein USB-
Kabel mit dem Digital Director, der Uber einen
integrierten Mikroprozessor verfigt. In Kombi-
nation mit der enfsprechenden App kénnen
so Uber das Retina-Display alle wesentlichen
Kameraeinstellungen vorgenommen und beur-
teilt werden.

Uber den Digital Director lassen sich die wichtigsten Kamera-Einstellungen in Echt-
zeit Gberprifen und stevern: Belichtungsprogramm, ISO-Empfindlichkeit, Verschluss-
zeit, Blende, Manueller Fokus, WeiBabgleich, Bildqualitat, AF-Modus und Betrigbs-
art. Zudem werden ein dynamisches Histogramm, der Audio-Aufnahmepegel sowie
der ladezustand des Kamera-Akkus eingeblendet. Die integrierte Fokus-Peaking-
Funktion stellt im Scharfebereich liegende Kontrastkanten farbig dar und erleichtert
das manuelle Scharfstellen. Uber das iPad-Display kann der akfive Fokus-Punkt
direkt gewahlt und vergrébert dargestellt werden.

Mit dem Digital Director behalt der Nutzer die Kontrolle tber den Workflow, von
der Bildbewertung bis zum Speichern der Aufnahmen, der Aufnahmeprofile und der
Verbindungsdaten. Auch das Teilen der Bilder dber FTP oder E-Mail ist mit der
neuen Workflow-Lésung von Manfrotto méglich, ebenso der schnelle Upload
zu sozialen Netzwerken wie Facebook, Whatsapp, Instagram und anderen.
,Der Digital Direcfor ist eine Super-Unit, entwickelt aus dem Blickwinkel der
Anwender fir die Anwender. Durch zahlreiche Gespréche mit Fotografen und
Videoanwendern im Vorfeld der Produktentwicklung des Digital Director haben
wir erfahren, wie wichtig die zentrale, multifunktionale Steuerung von Aufnahme-
Workflows fir diese Zielgruppe ist. Sie alle besitzen hochwertige Kameras auf der
einen und haufig ein leistungsstarkes Apple iPad mit Edel-Display auf der anderen
Seite. Was bisher fehlte, war eine Unit, die eigene, der Kamera und dem iPad
fehlende Funktionen mitbringt und alle drei Produkte zu einem perfekten Trio
verbindet,” erléuterte Martin Bongard, Geschaftsfihrer Manfrotto Distribution.
Der Manfrotto Digital Director ist voraussichtlich ab Juni 2015 erhéltlich; der
UVP steht noch nicht fest.
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Chancen im Wandel = Nikon investiert massiv in

Auch in diesem Sommer sefzt Nikon mit zielgerichtefen Aktivita-

ten Akzente im Kamerageschdft. Dabei konzentriert sich das

Unfernehmen auf eine strategische Zusammenarbeit mit den

Handelspartnern, um den Entscheidungsprozess der Kunden zu

begleiten und Nachfrage am PoS zu erzeugen. Die Basis dafur

bildet ein Sieben-Punkte-Plan, hinter dem weit mehr steckt als

wohlwollende Absichtserklarungen: Er definiert ein durchdach-
tes Bindel von Mafdnahmen, um die Starke der Marke Nikon

und ihrer Produkte mit der Kompetenz des Fachhandels zu ver-

binden. Dazu kommt eine innovative Promotion mit Kaufpra-

mien, die nicht nur Vorteile fir die Konsumenten bietet, sondemn

auch den Handelspartnern zusatzliche Umsatze bringen soll.

Der Sieben-Punkte-Plan verbindet eine
attraktive Prasenz der Marke Nikon im
Geschaft mit intelligenter Kommunika-
tion, die Begehrlichkeiten bei den Kun-
den weckt und fir unterschiedliche
Anspriiche zielgerichtete L&sungen
anbietet. ,Die Premiummarke Nikon
steht dabei nicht fir Features, sondern
fur konkreten Kundennutzen, den die
Konsumenten — das ist das Ziel jeder
KommunikationsmaBnahme — in den
Geschaften der Fachhandelspartner
erleben kénnen”, so Uwe Keuchel,
General Manager Sales & Customer
Support.

generieren. Fir die Gestaltung stellt
Nikon dem Fotohandel im Partnerpor-
tal eine Toolbox zur Verfigung, die
Produktfotos und Materialien enthals,
um die wichtigsten Argumente fir die
Kaufentscheidung zu visualisieren. For
jede Zielgruppe gibt es passende
Inhalte, um sicherzustellen, dass die

Inhalte fir die angesprochenen Kon-

sumenten auch wirklich interessant
sind.

P}

Mit einer umfassenden Online-Kam-
pagne holt Nikon die Kunden dort ab,
wo sie sich zuerst Uber Produkte und
Angebote informieren: im Internet.
Intelligente Algorithmen stellen dabei
nicht nur hervorragende Suchmaschi-
nen-Présenz sicher, sondern sorgen
auch dafir, dass die Kunden nicht ein-
fach nur bei Nikon landen, sondern
auf speziell gestalteten Seiten, in
denen sie ihre Anfrage wiederfinden.
Im Klartext: Wer eine Einsteiger-
SIR oder eine Zoom-Kamera sucht,
wird zielgenau auf die entsprechende
Seite gefuhrt und findet dort sofort
relevante Informationen zur jeweiligen
Produktgruppe. Ein einfacher Klick
genigt, damit ein spezielles Feature
erklart wird, und die empfohlenen
Verkaufspreise erleichtern die Orien-
tierung. Besonders wichtig fur den

P}

Der erste Punkt im strategischen Pro-

PoS-Elemente fiir
Zweifplatzierungen
erzeugen im
Geschiift viel
Aufmerksamkeit

gramm ist eine starke Prdsenz von
Nikon in den Flyern des Fachhandels.

fir die aktuellen

Nikon-Produkte.

Dieses klassische Werbemittel ist
immer noch bestens geeignet, Begehr-
lichkeiten zu wecken und Nachfrage
zu erzeugen, um in den Geschéaften

Frequenz zu schaffen und Umsatz zu
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den Fachhandel

Fotohandel: Im Handumdrehen kann
for das gewinschte Produkt der pas-
sende Handler gesucht und vor allem
gefunden werden. In Regionen, in
denen aktuelle Flyer des Fotohandels
mit Nikon Produkten unterwegs sind,
wird die Online-Prasenz gezielt ver-
starkt.

G

Alle KommunikationsmaBnahmen an
die Konsumenten fokussieren darauf,
die Kunden in die Geschafte der
Handelspartner zu bringen. Dort wird
die Ware mit attraktiven PoS-Elemen-
ten emotional inszeniert. Dabei stehen
vor allem die Kamera-Modelle D5300,
Coolpix $9900 und Nikon T AW1 im
Mittelpunkt, denn deren Abverkauf
wird von Nikon im Sommer besonders
unterstitzt.

G

Dass beim vierten Punkt die Fach-
kompetenz des Fotoh&ndlers ins Spiel

Auf einer Kick-Off Veranstaltung in Bonn stellte Nikon, hier durch Uwe Keuchel, General
Manager Sales & Customer Support, den zahlreichen Handelspartnern die Schwerpunkfe

seiner Fachhandelssirategie vor.

kommt, ist kein Zufall: Genau im Zen-
trum des Sieben-Punkte-Plans steht die
fachkundige Beratung durch gut aus-
gebildetes Verkaufspersonal als ent-
scheidender Faktor fur die erfolgreiche
Vermarktung der hochwertigen Nikon
Kameras. Mit Produktschulungen unter-
stutzt Nikon die Handelspartner dabei,
eine hohe Beratungsqualitét sicher-
zustellen. Auch der Einsatz von Fach-
promotoren im Geschaft ist méglich.

Vi

a -
FOCLSED ON EXCELLENC

P}

Attraktive Warenprésentation und
fachkundige Beratung sind die Grund-
lage dafir, dass die Kunden Nikon
Produkte im Fachgeschaft im wahrsten
Sinne des Wortes entdecken und erle-
ben kénnen. Dieser Punkt erfordert
daher ein besonderes Engagement
der Handelspartner. Denn was das
stationdre Geschaft vom  Online-
Marktplatz unterscheidet, ist die Még-
lichkeit, die Kamera in die Hand zu
nehmen und unter fachkundiger Anlei-
tung ihre Stérken zu entdecken. Bei-
spiele aus anderen Branchen zeigen,
wie gut solche ,Produkt-Erlebniswel-
ten” funkfionieren — besonders, wenn
die Kunden nicht mit Technik, sondern
mit Emotionen angesprochen werden.
Was wére dazu besser geeignet als
gute Fotos?

P}

Hier haben die Nikon Fachhandels-
partner die Méglichkeit, ihre Kunden
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noch persénlicher anzusprechen und
damit sogar noch Wertschépfung zu
generieren. Denn Nikon bietet aktiven
Fotoh&ndlern kostenlos Workshops fur
Endkunden an, bei denen entweder
ein hochwertiges Kameramodell oder
ein spezielles Thema im Mittelpunkt
steht. Die Erfahrung zeigt, dass inter-
essierte Konsumenten durchaus bereit
sind, fir die Teilnahme eine Gebihr zu
bezahlen, wobei es naheliegt, diese
beim Erwerb einer entsprechend wert-
haltigen Kameraausristung wieder
gutzuschreiben.

G

Mit dem Nikon Partnerprogramm
(NPP) hat Nikon bereits ein wirksames
Instrument geschaffen, die Leistungen
der Fachhandelspartner zu honorieren
und die Margen im Fotohandel zu ver-
bessern. Dieses Programm soll in den
kommenden Wochen und Monaten
weiter entwickelt und noch effizienter
gestaltet werden. Dabei arbeitet Nikon
unter anderem daran, die Zeit von
der Registrierung bis zur Abrechnung
zu verkirzen und auf diese Weise
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Je nach Suchbegriff landen
die Kunden im Internet direkt
auf einer Webseite mit
relevanten Informationen
iiber die Produkigruppe, fir
die sie sich interessieren.

die liquiditét der Handelspartner zu
stérken.

An die Stelle der Ublichen Cashback-
Aktionen setzt Nikon in diesem Som-
mer eine intelligente Promotion, die
dem Fachhandel die
Méglichkeit gibt, mit dem
Verkauf von bestimmten
Nikon Produkten zusdtz-
liche Umsdtze zu gene-
rieren. Das funkfioniert
ganz einfach: Wenn ein
Kunde im Zeitraum 1. Juni
bis 31. August eines der

anschlieBbend bis zum 31. Dezember
eines oder mehrere weitere beliebige
Produkte beim selben Fachhéandler
erwirbt, erhalt er von Nikon eine Vor-
teils-Auszahlung von bis zu 50 Euro.
Das bringt zusatzliche Umsatze in
die Kasse des Handlers — denn die
Vorteils-Auszahlung  erfolgt  auch
beim Kauf von Produkten anderer
Hersteller oder beim Erwerb von Bild-
dienstleistungen, zum Beispiel ein
Fotobuch. Beim Kauf einer Coolpix
S9900 betragt der Wert 30 Euro,
beim Kauf einer Nikon D5300 oder
einer Nikon 1 AW1 jeweils 50 Euro.
Zusatzlich hat Nikon fir die Sommer-
Saison fir die Modelle Coolpix S33,
AW130, S9900 und S7000 Sonder-Kits
zusammengestellt, bei denen es je
nach Kit-Ausfohrung  verschiedene
Zugaben gibt. Bei der S?900 und der
S7000 z. B. ist neben einer 8 GB Kar-
te auch noch eine Tasche dabei, bei
der S33 ein ,Schwimmgurtel’, der ver-
hindert, dass die Kamera auf den Mee-
resboden sinkt. Die AW130 kommt als
Outdoor- bzw. Tauch-Kit in den Fach-
handel.

I,I{;'F:T'El'l-
SICH ERN

drei  Aktions-Kamera-
modelle  kauft  und
Der Nikon-Summer Deal

verbindet den Kauf eines
Aktionsmodells mit einer
Vorteilsprémie fir den Kauf
weiferer Fotoprodukte beim
selben Fachhdndler —

egal von welcher Marke.
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Das Nikon Management zum Fachhandels-Strategie

Mit der Sommerkampagne legt
Nikon ein klares Bekenntnis zur
Partnerschaft mit dem Fachhan-
del ab. imaging+foto-contact
hat Hidehiko Tanaka, Président
der Nikon GmbH, und Martin
Broderick, General Manager
Marketing & Sales Strategy,
nach den Hintergrinden und
Zielen der Aktivitdten gefragt.

Herr Tanaka,
seitdem 1. Juli sind Sie Préisident der Nikon
GmbH. Wo liegen die gréBten Herausfor-
derungen bei dieser Aufgabe?

Hidehiko Tanaka:

einmal méchte ich lhren Lesern sagen,

Zunéchst

dass ich mich wirklich freue, wieder in
Deutschland zu arbeiten. Denn hier ist
derzeit nicht nur mein Biro, sondern
auch mein Herz. Ich bin ja als Kind
einige Jahre in Deutschland in die
Schule gegangen und habe spdter in
den 80er Jahren bereits fir die Nikon
GmbH gearbeitet. Die grébte Heraus-
forderung in meiner Aufgabe als Prési-
dent ist dieselbe, vor der alle Mitar-
beiter von Nikon stehen, und zwar
nicht nur in Deutschland: auf den
Wandel der Méarkte und die ver-
anderten Gewohnheiten der Konsu-
menten richtig zu reagieren. Das
bedeutet: Der Wandel bringt nicht nur
den Abschied von liebgewordenen
Gewohnheiten, sondern auch neue
Chancen, die wir gemeinsam mit unse-
ren Handelspartnern nutzen wollen.

Nun rech-
nen Experten auch fir 2015 mit einem wei-

Hidehiko Tanaka, Président der Nikon
GmbH: ,Der Wandel bringt nicht nur den
Abschied von liebgewordenen Gewohnher-
ten, sondern auch neve Chancen, die wir
gemeinsam mif unseren Handelsparinern nut
zen wollen.”

ter deutlich rickléufigen Kameramarkt. Das
betrifft vor allem die Segmente, in denen
Nikon besonders stark ist, néimlich Spiegel
reflex- und Kompakikameras. Wo liegen
denn in einem solchen Umfeld Chancen?

Hidehiko Tanaka: Dic grobte
Chance liegt in der Begeisterung, mit
der die Menschen fotografieren. Denn
dadurch ist Fotografie viel mehr gewor-
den als nur ein Medium zum Festhal-
ten von Erinnerungen. Das ist natirlich
weiterhin eine wichtige Funktion, aber
immer mehr Menschen fotografieren
auch, um ihre Kreativitat auszuleben,
ihr Lebensgetthl mit anderen zu teilen
und sich von der Masse abzuheben.
Diesen Trend haben wir mit unserer
Kampagne ,| Am Different” erfolgreich
aufgenommen. Jetzt investieren wir
gezieltin den Fachhandel, denn dieser
Vertriebskanal ist wie kein anderer pré-

destiniert, Menschen fir gute Fotos zu
begeistern.

Die PoS-
orientierte Sommer-Promotion bedeutet also
nicht das Ende der ,| Am" Kampagne?

Martin Broderick: Nein, denn
diese Kampagne funktioniert seit Jah-
ren hervorragend, weil sie von Anfang
an nah bei den Menschen war und
deutlich gemacht hat: Mit Nikon kann
iedes Foto ein besonderes sein. Diese
Aussage drickt auch aus, dass in
jedem Menschen ein guter Fotograf
steckt. Heute, wo praktisch jeder foto-
grafiert und seine Bilder mit anderen
teilt, geht es sogar um die Botschaft:
Mit Nikon werde ich ein noch besse-
rer Fotograf. Genau das wollen wir
den Menschen gemeinsam mit dem
Fachhandel vermitteln. Deshalb sind
die ,| Am” Motive selbstverstandlich
Teil unserer Auftritte am PoS und im
Internet.

Warum set
zen Sie in diesem Sommer so stark auf
Online-Aktivitdten@

Martin Broderick: Weil das
Internet das wichtigste Medium for
Konsumenten geworden ist, die sich vor
dem Kauf Gber ein Produkt informieren
wollen. Mit unseren Online-Aktivitéten
stellen wir sicher, dass sie bei ihrer
Suche nicht nur auf Nikon stofden, son-
dern auch sofort die Inhalte finden, die
ihrer Suchabfrage entsprechen und
deshalb besonders relevant sind. Dafir
kombinieren wir intelligente Algorith-
men mit speziellen Landing Pages, aut
denen die Kunden die Informationen
finden, fur die sie sich primar interessie-
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ren. Zusdtzlich setzen wir auch Social
Media Plattformen wie Facebook und
YouTube ein.

liegt es denn
nicht nahe, dass Kunden, die im Internet
Informationen suchen, dann auch dort kau-
fen?

Martin Broderick: Wir
wissen, dass etwa 80% der poten-
tiellen Kameraké&ufer ihre Informations-
suche im Internet starten. Etwa die
Halfte davon kauft aber anschliebend
nicht in Online-Shops. Die GIK hat
ermittelt, dass allein im vergangenen
Jahr in Deutschland rund eine Million
Menschen ihre erste Digitalkamera
Uberhaupt gekauft haben. Diese
Kunden méchten sich selbst davon
Uberzeugen, wie gut eine Kamera ist
und wie gut sie damit zurechtkommen.
Deshalb haben wir alle Online-Akti-
dass die

vitdten so  konzipiert,

Konsumenten nicht nur schnell Informa-
Produkt finden,
sondern auch den Weg zu einem

tionen Uber das

Nikon Fachhandelspartner, der ihnen
weiterhelfen kann.

Dass eine
Kampagne mit  PoS-Materialien  er
gdnzt wird, ist Standard. Sie setzen
in diesem Jahr auf besonders an-
sprechende PoS-Elemente. Steht der AuF
wand dafir in einem gesunden Verhdlinis
zum Ertrag?

Martin Broderick: Wenn wir
im Wandel die Chancen erkennen wol-
len, dann lohnt sich auch einmal ein

Blick in Dort
kénnen wir praktisch taglich sehen,

andere Branchen.

wie sich Premium-Marken am Point
of Sale inszenieren, um die Kunden zum
Kauf anzuregen und durch attraktive
Présentationen der Ware fir Umsatz
zu sorgen. Immer mehr Menschen foto-
grafieren und wollen entdecken, wie
sie noch bessere Bilder machen kén-
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nen. Deshalb ist die Zweitplatzierung
so wichtig: Sie ist sozusagen der Leucht-
turm for die Nikon Produkte und ladt
die Kunden ein, sie in die Hand zu neh-
men und zu entdecken. Und genau hier
ist der Ansatzpunkt, wo ein guter Ver-
kaufer oder eine Verkduferin durch
kompetente Beratung eine Kaufent-
scheidung herbeifthren kann.

Zu den
sieben Punkten gehért auch das Nikon Part
nerprogramm. VWelche Weiterentwicklung
kann der Fotohandel hier erwarten?

Martin Broderick: Mit dem
Nikon Partnerprogramm NPP haben
wir unsere Zusammenarbeit mit
dem Fachhandel deutlich verbessert
und unseren Partnern die Méglichkeit
erdffnet, mit Nikon eine wesentlich
hohere Wertschépfung zu erzielen.
In dieser Zusammenarbeit erhalten
wir natirlich auch Anregungen, wie
wir dieses Konzept weiterentwickeln
kdnnen. Die nehmen wir auf, indem
wir zum Beispiel derzeit daran
arbeiten, den Zeitabstand von der
Registrierung bis zur Abrechnung

zu verkirzen.

Wie wollen
Sie das Sieben-Punkte-Programm eigenflich
in der Praxis umsetzen?@ Ihre Fachhandels-
pariner haben ja durchaus verschiedene
Geschdftskonzepte, rdumliche Vorausset
zungen und Sortimentsschwerpunkfe.

Martin Broderick: Dos ist rich-
tig, und deshalb arbeitet unser Auben-
dienst gemeinsam mit dem jeweiligen
Fachhéndler individuell aus, wie unse-
re MaBnahmen im Geschaft so umge-
setzt werden kénnen, dass sie die best-
méglichen Ergebnissse bringen. Fir uns
bedeutet das die Verpflichtung, jedem
Hé&ndler im Rahmen seiner Méglichkei-
ten die Unterstitzung zu geben, die er
braucht, um Nikon Kameras erfolgreich

zu vermarkten.

Martin Broderick, General Manager Marketing
& Sales Strategy: ,Wir haben alle Online-Akfi-
vititen so konzipiert, dass die Konsumenten
schnell den Weg zu einem Nikon Fachhandels-
pariner finden, der ihnen wesiterhelfen kann.”

Hidehiko Tanaka: Lassen Sie
mich dazu bitte noch eine abschlieben-
de Bemerkung machen: Wie wichtig
es fir uns ist, mit jedem einzelnen Hand-
ler gemeinsam die Geschdfte weiter-
zuentwickeln, kdnnen Sie daran erken-
nen, dass ich unser Commitment in
iedem Einzelfall persénlich unterschrei-
be. Wir laden unsere Handelspartner
ein, uns und die Premiummarke Nikon
wirklich zu fordern. Dabei sollten wir
eines aber nicht vergessen: Online-Auf-
tritte, Produkt-Platzierungen, das Fach-
wissen der Verk&ufer und natirlich die
Uberragende Qualitat unserer Kame-
ras sind wichtige Faktoren, um die Kun-
den anzusprechen. Noch wichtiger
aber ist: Leidenschaft, denn Fotografie
ist Passion. Kein anderes Medium
erzeugt so grobe Gefihle wie ein gutes
Foto. Wenn es uns gelingt, diese Lei-
denschaft gemeinsam mit unseren
Fachhandelspartnern den Kunden zu
vermitteln, dann bin ich zuversichtlich,
dass wir auch in einem rickléufigen

Markt gemeinsam wachsen kénnen.

Herr Tanaka,
Herr Broderick, wir danken lhnen fir die-
ses Gesprdich.



Professionelle Sensor-
reinigung von Visible Dust

Fir eine professionelle Sensorreinigung
hat Visible Dust jetzt den Arctic Beez auf
den Markt gebracht. Dieser ist mit einer
lichtstarken LED Lampe fir gute Sicht wéih-
rend der Reinigung ausgestattet und wird
in einer Aufbewahrungsbox geliefert.

?..—h

b

Die durch die Swabsonic Technologie
erzeugten Schallwellen fihren zu kleinen
Vibrationen des aufgesetzten Cleaning
Swab. So werden nach Angaben von
DGH GroBhandel, dem offiziellen Visible
Dust Distributor fir Deutschland, mit
13.000 Schwingungen pro Minute
Schmutz und Flecken mit minimalem Druck
auf die Sensoroberflache gelést und vom
Swab aufgenommen.

Auf den Arctic Beez passen VisibleDust
Vswabs - DHAP Orange und / oder
UltraMXD-100 Green. Eingesetzt werden
kann der Arctic Beez bei allen DSLR Sen-
soren ohne Image Stabilisation (IS).

Der UVP fur den Arctic Beez liegt bei
173,95 Euro.

Update for
PhotoGenie firs iPad

ip.labs, eine 100%-ige Tochtergesellschaft
der Fujifilm Gruppe, hat jetzt mit PGT 2.4
eine neue Version seiner E-Commerce App
PhotoGenie fir das iPad vorgestellt. Damit
ist es maglich, tber den Cloud Access
ganz einfach Fotos aus sozialen Netzwer-
ken wie Facebook, Flickr, Instagram usw.
in ein Fotobuch oder einen Kalender ein-
zufugen. Neu ist auch der Selfie-Maker,
mit dem zum Beispiel Schnappschisse
aus dem Urlaub als GruBkare erstellt und
versandt werden kénnen.

JUnsere Ldsungen spiegeln genau die
Anforderungen des Online-Print-Markts
wider”, erklaérte Bernard Winterhalter,
Commercial General Manager beiip.labs.
,PGT 2.4 ist ein wichtiger Schritt nach vor-
ne im stark wachsenden Tablet-Markt;
aber hier ist noch lange nicht Schluss.”
Die 2003 gegrindete ip.labs GmbH mit
Sitz in Bonn, eine 100%-ige Tochter der

Neuheiten von Olympus

Olympus hatfir den Sommer weitere Neuhei- &
ten angekindigt: Neben zwei neuen Pro
Obijektiven bringt das Unternehmen eine limi-
tierte Version der OM-D E-M5 Mark I,
deren Design sich an der 1994 eingefhrten
Olympus OM-3Ti orientiert. Zudem unterstitzt
Olympus den Fotohandel mit attraktiven
,Sommer Spezial’ Angeboten, darunter eine Das Design der neven Titanium Ver-
Rickgabe-Aktion fir alte Kameras und Bargeld-  $ion der OMD EMS Mark Il orien-
Préimien for den Obiektiv-Kauf. tiert sich an der 1994 eingefihrten
Die limitierte Version der OM-D E-M5 Mark Olympus OM-3Ti

kommt in einem Titan-Gehduse in einer Auflage von nur 7.000 Stiick weltweit auf den
Markt. Zum Lieferumfang gehéren neben einem exklusiven Ledertrageriemen ein edles

Premium-Lederetui und ein Zertifikat mit der Editions-Nummer sowie einem Zitat des
legendé@ren OM-Designers Yoshihisa Maitani. Die Titanium-Version ist ab Juni 2015 for
1.199 Euro (UVP Gehéuse) oder im Kit mit dem All-in-one Zoom M.Zuiko Digital ED
14-150 mm 1:4.0-5.6 Il fur 1.599 Euro (UVPI erhéltlich.

Das weltweit lichtstérkste Fisheye M.Zuiko Digital ED 8 mm 1:1.8 Pro (UVP: 899 Eurolund
das Ultraweitwinkelzoom M.Zuiko Digital ED 7-14 mm 1:2.8 Pro (UVP 1.299 Euro) erwei-
tern ab Juni die M.Zuiko Pro Serie, die damit einen Brennweitenbereich von 14 mm (KB)
bis 300 mm (KB) abdeckt.

Woeéhrend der ,Sommer Spezial” Angebote im Zeitraum 12. Mai bis 31. August 2015
machen Préimien fir die alte Kamera den Erwerb eines neuen OM-D Modells erschwing-
licher. So gibt es beim Kauf der OM-D E-M10 100 Euro. Wer sich fir eine neue
OM-D E-M1 entscheidet, bekommt 200 Euro und zuséitzlich den Power Grip HLD-7 im
Wert von 229 Euro (UVP) dazu. Wer im Aktionszeitraum eines der vier ausgewdhlten
M.Zuiko Digital Obijektive kauft, erhalt Pramien im Wert von bis zu 150 Euro.

Fujifilm-Gruppe, zdhlt zu den fihrenden
Anbietern von Softwarelésungen fir digi-
tale Bilddienstleistungen und Web-to-Print
Angebote.

Mitsubishi: Drucker for
beidseitig bedruckte Fotos

Mit dem neuen kompakten Hochge-
schwindigkeitsdrucker CP-W5000DW von
Mitsubishi Electric, der mit Windows und
Mac kompatibel ist, kdnnen in nur 75
Sekunden doppelseitige Drucke in hoher
Qualitat erstellt und dann fir die Herstel-
lung personalisierter Geschenke oder

geschaftlich genutzter Fotoprodukte ein-
gesetzt werden. Die Fotos zeichnen sich
nach Herstellerangaben durch auBerge-
wohnliche Bildschérfe, Kontraststérke und
strahlende Farben aus.

Die vertikalen und horizontalen Schneide-
Einheiten kédnnen in zehn unterschiedliche
Positionen gebracht werden; dabei ste-
hen 13 unterschiedliche Druckformate zur
Verfigung.

,Der CP-W5000DW erméglicht die Anfer-
tigung von Fotoprodukten und Geschen-
ken direkt zum Mitnehmen und bietet somit
alles, was ein Fachgeschaft benstigt, um
sein Geschaftsvolumen im Privat- oder
Geschaftskundenbereich zu steigern”, so
Karsten Bierbach, Verkaufsleiter Printer bei
Mitsubishi Electric. ,Dank seiner techno-
logischen Stérken und Kompetenzen im
Geratebau konnte Mitsubishi Electric die
erweiterten Funktionen in dieses kompak-
te Multifunktionsgerdt integrieren. Somit
ist es uns gelungen, den Markt fur Sofort-
bildprodukte fir den Fachhandel mit einer
neuen Innovation zu erweitern.”
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europ‘;

afoto Hauptve

Die Blue Onions Bigband heizte den europafoto-Mitgliedern ordentlich ein.

Auf der europafoto Hauptver-
sammlung, die Mitte Mai in
Kdln stattfand, war trotz
Absatzkrise im Kameramarkt
von Resignation nichts zu spU-
ren. Auf der Abendveranstal-
tung brachten erst Reiner Cal-
mund als Motivator und dann
die Blue Onions Bigband
unter dem Motto ,The Blues
Brothers Tribute Night” die Teil-
nehmer in Schwung. Als am
ndchsten Morgen die neu kon-
Zipierte Frihjahrsmesse
begann, herrschte regelrechte
Aufbruchsstimmung.

Im Pressegespréich machten der Vorsit-
zende des Verwaltungsrats, Klaus
Bothe, und Geschaftsfihrer Robby Kreft
deutlich: Die Mehrheit der Mitglieder
krempelt die Armel hoch und legt so
etwas wie eine ,Jefzt erst Recht” Men-
talitét an den Tag. Dabei haben sich
die Prioritéten bei den Lieferanten ver-
schoben: Wahrend die Anteile die bei-
den groben Kamerahersteller Canon
und Nikon 2014 spirbar zurickgingen,
legten andere Anbieter deutlich zu: So
konnte europafoto mit Produkten von
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Sony ein Plus von 7,6 Millionen Euro
verzeichnen, gefolgt von Fujifilm mit
einem Zuwachs von 2,9 Millionen und
Olympus mit einer Steigerung um 2,5
Millionen Euro. ,Dahinter steckt nicht
nur Technik, sondern auch ein verninf-
tiges Vertriebskonzept”, lobte Klaus
Bothe die drei Gewinner. ,Den Loko-
motiven des Marktes ist dagegen der
Dampt ausgegangen.”

Stabile Ausschittung

Auf die Gesamtausschittung an die
Mitglieder hat sich der Rickgang des
Marktes kaum ausgewirkt. Sie betrug
nach 3,28 Mio. Euro im Jahr 2013 3,29
Mio. Euro fur 2014.

Méglich wurde dies auch durch ein
sehr effizientes Kostenmanagement, mit
dem sich europafoto auf die Verénde-
rungen einstellt. Darunter f&llt der Ver-
zicht auf Neubesetzungen von Stellen,

aber auch effizienter und kostengins-

tiger durchgefihrte Veranstaltungen.
So wurden Hauptversammlung und
Frihjahrsmesse nicht nur zusammenge-
legt, sondern auch mit geringerem
Budget realisiert. Diese neue Be-
scheidenheit brachte der Kooperation
laut Kreft eine Ersparnis von rund
0,25 Mio. Euro, wahrend die Industrie
durch das neue Messekonzept fast
eine halbe Million einsparen konnte
und einen Teil davon in Form von
gunstigeren Konditionen an den Han-
del weitergab.

Guter Start des neven
Messekonzepts

Statt der traditionellen Messe hatte
europafoto in diesem Jahr nach ame-
rikanischem Vorbild eine kommunikati-
ve Form ohne aufwandige Standbau-
ten gewdhlt. Die Hersteller pasentier-
ten sich dicht an dicht mit kompakten
Displays und Tischen, an denen inten-

europafoto-Geschdifistihrer
Robby Kreft (links) und
Verwaltungsratsvorsitzender
Klaus Bothe sehen

die Kooperation auf dem
richtigen Weg.



siv kommuniziert und diskutiert wurde.
Erste Reaktionen zeigten, dass diese
neue Form von der groben Mehrheit
aller Beteiligten als sinnvolles und effi-
zientes Modell begrift wurde. ,Die
Nahe zueinander und die sehr viel per-
sénlichere Atmosphére haben mir sehr
gefallen”, aubBerte sich Patrick Mef,
Gesamtvertriebsleiter Imaging & Audio
bei Olympus, Deutschland. ,Dass es
zudem auch Geld spart, ist ein sehr
willkommener Nebeneffekt.” Auch Diet-
mar Kanzer, Vertriebsleiter Deutschland
for den Geschéaftsbereich Foto bei
Schneider Kreuznach, zeigte sich zufrie-
den: ,Man kommt viel leichter ins
Gespréch, da die Barrieren wegfallen,
die so mancher Standaufbau automa-
tisch mit sich brachte.” Ahnlich empfand
es Stephan Madl, der mit Consutecc
erstmals die Produkte des Multicopter
Herstellers Yuneec bei europatfoto pra-
sentfierte. ,Gemessen am Aufwand

erwies sich fir uns diese Form als

Die neu konzipierte Messe erwies sich
als effiziente Kommunikationsplaftform und
wurde durchweg gelobt.

auBerst effektiv’, sagte er. ,Auch unse-
re Flugvorfihrungen im AuBenbereich
des Hotels fanden reges Interesse.”

Andreas Wahlich, Head of Marketing
Digital Imaging Samsung Electronics
GmbH, der tags zuvor als Gastspre-
cher den Richtungswechsel von
Samsung Digital Imaging zur Premium
Marke erléutert hatte, fand die Akzep-
tanz des neuen Samsung Konzeptes
auch auf der Messe bestétigt: ,Wir foh-
len uns hier sehr wohl und von den
Hé&ndlern sehr gut aufgenommen.” Vor

o Tl i
Andreas Wahlich, Head of Marketing
Digital Imaging bei Samsung, stellte
den europafoto-Mitgliedern die Premium-
Strategie des Unternehmens vor.

allem mit innovativen Systemkameras
wie der NX1 und der NX500 will
Samsung gemeinsam mit dem Foto-
fachhandel die Umsétze der oberen
Preisklasse signifikant zu verbessern.

Robby Kreft zeigte sich von der Premie-
re des neuen Messekonzepts begeis-
tert: ,Ich habe bei einem Rundgang
schon so viele neue Sachen ge-
sehen, wie sonst nur nach intensiver
Recherche”, erklarte der europafoto-

Geschaftfihrer.

Eigene Aktivitéiten

Im vergangenen Jahr hat europafoto
zahlreiche Aktivitaten gestartet, um die
Mitglieder in der schwierigen Marksi-
tuation noch wirksamer zu unterstitzen.
Eine Erfolgsgeschichte stellt die FFV Akti-
on zur Férderung des Fachhandels dor,
von der die Uber 100 teilnehmenden
Héandler mit einer Gesamtumme von
rund 0,75 Mio. Euro profitierten.

Weitere Schwerpunkte waren die Laden-
bau-Initiative fir ein moderneres, zeitge-
mé&Bes Erscheinungsbild und der Aus-
bau der Internet-Aktivitaten. Diese MaB-
nahmen hétten bereits positive Wirkun-
gen gezeigt, betonte Robby Kreft. ,Die
Handler, die unser Renovierungsange-
bot genutzt und in einen Umbau inves-
tiert haben, sind ausnahmslos damit
zufrieden und verzeichnen jetzt frotz des
ricklaufigen Gesamtmarktes Umsatz-

Handel

steigerungen”, erklarte der europafoto-
Geschaftsfohrer. ,Ab Dezember letzten
Jahres konnten wir auch in der
Gruppe den Rickgang stoppen und
verzeichnen bis heute anhaltend wieder

Zuwdichse.”

Diesen Erfolg rechnet Kreft auch der
neuen europafoto eCommerce Plattform
zu. Anfangliche Zweifel einiger Mitglie-
der an der Effektivitat der hohen Inves-
tition in die europafoto eCommerce
Website seien weitgehend ausgerdumt,
und die ersten Erfolge wirden honoriert.
So sind inzwischen Uber 90 europo-
foto-Handler bei dem auf der photokina
gestarteten Online-Shop dabei.

Die weiteren Elemente der Drei-Séulen-
OnlineStrategie werden in diesem Jahr
folgen. So befindet sich der Image-
shop, in dem die Anwender eigene
Fotos verkaufen bzw. attraktive Motive
erwerben kénnen, in der frihen Beta-
Phase, die Community soll im Herbst
an den Start gehen. Nach dem guten
Start des Shops ist Kreft sicher, dass
sich weitere Erfolge einstellen und die
Akzeptanz fir das umfassende E-Com-
merce Konzept unter den Mitgliedern
weiter zunimmt. Letzte Zweifel an der
Notwendigkeit gemeinsamer Internet-
Aktivitaten sollte auf der europafoto-
Hauptversammlung auch der Gastvor-
trag von Dominik Grofde Holtforth aus-
rgumen. Der Professor fir Medienwirt-
schaft und Betriebswirtschaftslehre an
der KéIner Hochschule Fresenius wid-
mete sich dem Thema ,E-Commerce
und Multichanel Strategien”. Dabei
machte er deutlich, dass in einem Zeit-
alter, in dem fast alle Kunden vor einem
Kauf im Internet nach Informationen
suchen, eine starke Online-Présenz des
Einzelhandels unverzichtbar geworden
ist. Dass dies nicht nur theoretisch
Grobe Holtforth
selbst unter Beweis gestellt: Er be-

funktioniert, hat

treibt erfolgreich den Internetshop
meine-orangerie.de.
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Nevheiten

Die neve Fujifilm X-T10 bietet viel Leistung

. . g

n

Die neve X-T10 von Fujifilm ist deutlich kompakier als die X-T1.

Mit der neuen XT10 bringt
Fujifilm eine spiegellose Sys-
tfemkamera auf den Markt,
die zahlreiche Merkmale mit
dem Erfolgsmodell XT1 teilt.
Die kleine Schwester ist nicht
wetterfest, aber deutlich kom-
pakter und leichter als die
XT1 sowie besonders einfach
zu bedienen. Ganz neu ist ihr
schnelles und prézises Auto-
fokus-System, das ab Ende
Juni im Rahmen eines Firm-
ware-Updates (Version 4.00)
auch fir die XT1 bereitsteht
und diese, so Fuijifilm, zu einer
ganz neuen Kamera macht.

Kleine Schwester fur

die X-T1

Das neue Autofokus-System ergdanzt
die bisherigen 49 Einzelpunkte der
X-T1 mit den neuen Modi ,Zone” und
Weit/Verfolgung (C*, bei denen 77
AF-Punkte zur Verfigung stehen. Das
hybride Prinzip, bei dem die Kamera
je nach Situation die Phasen- oder
Kontrastmessung verwendet, fuhrt
zu besonders schnellen Autofokus-
Geschwindigkeiten von nur 0,06
Sekunden. Beim Modus ,Zone” kann
der Anwender ein Feld von 3 x 3, 5 x
3 oder 5 x 5 Messpunkten auswahlen,
innerhalb dessen eine Multi-AF-Aus-
wertung stattfindet. Die 3 x 3 und
5x 3 Zonen in der Mitte sind durch die
Verwendung der integrierten Phasen-
Detektions-Pixel besonders schnell.
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Das Design Iéisst
die X-T10 sofort
als Mitglied

der X-Serie

von Fujifilm
erkennen.

Beim Einsatz des kontinuierlichen
Autofokus (AF-C) verfolgt die Kamera
im Modus ,Weit/Verfolgung” das
Motiv Gber den gesamten Bereich der
77 Autofokus-Punkte und berechnet
dabei auch seine Geschwindigkeit. So
kénnen Motive, die sich schnell verti-
kal, horizontal oder vor und zuriick
bewegen, besonders schnell und pré-
zise scharf gestellt werden.

Der Einzelpunkt-Autofokus ist gegen-

Uber dem bisherigen System der X-T1
um 2 EV lichtstarker, und die Phasen-
Detektions-Pixel fokussieren auch bei
schlechten Lichtbedingungen ab 0,5
EV. Zudem bietet das neue Autofokus-
System die Fujifilm Gesichts- und
Augenerkennung und stellt zum Bei-



spiel bei Portraits genau auf die Iris
scharf. Praktisch ist, dass das neue
Autofokus-System bei Nahaufnahmen
und ohne Verzégerung in den Makro-
Modus wechselt. Auch beim Videofil-
men (Full HD mit 60,50, 30, 25 oder
24 Bildern/Sekunde) wirkt sich die
verbesserte AF-Leistung positiv aus,
denn die Fokussierung erfolgt sichtbar
weicher und stabiler als bei der bis-

herigen X-T1.

Viel Leistung

In der Fujifilm X-T10 stecken der aus der
X-T1 bekannte 16-Mexapixel X-Trans
CMOS Il Sensor und der EXR Prozes-
sor |l. Damit bietet die Kamera prak-
tisch dieselben fotografischen Még-
lichkeiten wie ihre grofe Schwester,
einschlieBlich voller manueller Kontrol-
le. Das neue Bedienkonzept macht sie
zudem fir neue Zielgruppen geeignet,
die mit einer bezahlbaren Mittelklas-
sekamera in die hochwertige Fotogra-
fie einsteigen méchten. Blende, Ver-
schlusszeit und der Aufnahme-Modus
lassen sich mit drei gerandelten Ein-
stellrédern aus Aluminium intuitiv ein-
stellen. Mit dem vollautomatischen
Advanced SR Modus, der Uber einen
separaten Schalter gewdhlt wird, ist
das Fotogratieren zudem ganz unkom-
pliziert. Denn in diesem Modus wahlt

Das Fujinon XF9Omm
F2 R IM WR wird
von einem neu
entwickelten
Quad-linearMotor angetrieben.

die X-T10 automatisch die richtigen Ein-
stellungen fur die jeweilige Aufnahme-
Situation.

Der OLED-Sucher der X-T10 mit 2,36
Millionen Bildpunkten und einem Ver-
gréPerungsfaktor von 0,62 ist etwas
kleiner als der der X-T1, aber besonders
hell und mit einer minimalen Verzége-
rung von 0,005 Sekunden ausgespro-
chen schnell. Ergénzt wird er durch ein
7,6 cm (3 Zoll) groBes, schwenkbares
LC-Display mit 920.000 Bildpunkten.
Anders als bei der X-T1 ist das Gehdu-
se der X-T10 nicht wetterfest, vermittelt
aber mit der oberen und unteren
Gehd&useabdeckung aus  stabilem
Druckguss-Magnesium einen sehr soli-
den Eindruck. Mit Abmessungen von
118,4 x 82,8 x 40,8 mm ist die X-T10
deutlich kompakter als die X-T1 und mit
einem Gewicht von 381 Gramm auch
59 Gramm leichter. Die eingebaute
WiFi-Funktion macht die Ubertragung
von Bildern und Videos auf Smartpho-
nes, Tablets oder PCs sehr unkompli-
ziert; mit der Fujifilm Camera Remote
App kénnen Mobilgerate auch als
Fernbedienung verwendet werden.
Die Fujifilm X-T10 kommt im Juni zum
Preis von 699 Euro (UVP Gehdusel
bzw. 799 Euro (UVP im Kit mit XC16-
50mm 11} oder 1.099 (UVP im Kit mit
XF18-55mm) auf den Markt.

Neves Objektiv fiir die X-Serie
Mit dem neuen Fujinon XFPOmm F2 R LM WR erweitert
Fujifilm die Obijektiv-Palette fir die X-Serie um eine licht-
starke Telebrennweite (KB 137mm). Trotz seiner aufwén-
digen optischen Konstruktion aus 11 Elementen in acht
Gruppen mit drei ED-linsen ist das Obijektiv kompakt
und leicht (540 Gramml. Ein neu entwickelter Quad-

Linear-Motor sorgt fir schnelle (0,14
Sekunden), genauve und leise Scharf-
einstellung. Das Obijektiv ist an sie-
ben Stellen abgedichtetund dadurch
sowohl spritzwasser- als auch staub-
geschitzt sowie bis zu einer Tempe-
ratur von -10 Grad kélteresistent. Es
kommt im Juli zum Preis von 899 Euro
(UVP) auf den Markt.

walther design:
Neue Fotoalben Serie

Bei der neuen Fotoalben Serie Sinfo-
nia flat books handelt es sich um
Buchschraubenalben, die einfach
gedfinet werden kénnen, um Seiten
herauszunehmen oder hinzuzufigen.
Zur Verfigung stehen die unifarbene
Leinen-Serie  Sinfonia Colour, die

Serie Sinfonia Glamour, finf unfer-

schiedliche Hochzeitsdesigns sowie
Sinfonia Baby. Die Alben sind mit 40
weifen Seiten aus scurefreiem Foto-
karton befllt.

Die Alben der Sinfonia Colour sind
mit einem hochwertigen Leinenein-
band ausgestattet, in zehn Farben
lieferbar und in drei unterschiedlichen
Graben erhaltlich.

Die Alben der Sinfonia Glamour sind
mit einem hochwertigen Stoffeinband
und vollfléchiger kleiner Glitzerstein-
applikationen in zwei Farben ausge-
staftet und in zwei GroéBen erhaltlich.
Die Sinfonia Baby Alben sind mit
einem hochwertigen Strukturpapier in
den beiden klassischen Babyfarben
[hellblau und rosel ausgestattet und
in zwei Grében erhdltlich. Zusdtzlich
ist das Album noch durch eine Blind-
pragung mit dem Schriftzug Baby ver-
edelt.

Die Alben Sinfonia Wedding sind als
Varianten Forever, Wedding, Heart
und Ti Amo erhaltlich.

Die Alben der Sinfonia Friends sind in
zwei warmen Farbténen ausgestattet
und in zwei Grében erhaltlich. Zusatz-
lich ist das Album noch durch eine
filigrane Silberprégung in Herzform
veredelt.
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Chromaluxe ist eine Marke des ame-
rikanischen Unternehmens Universal
Woods aus
Nach

Gesellschaft, wie der Name noch

Louisville, Kentucky.

ihrer  Grondung war die

heute ausdriickt, zundichst als Beschich-
tungsspezialist in der Mébelbranche
aktiv. Spéter expandierte das Unter-
nehmen in neue Segmente und spe-
zialisierte sich mehr und mehr auf
Sublimationsbeschichtungen. Der ers-
te Schritt in die Foto- und Imaging-
branche erfolgte mit der Einfihrung
der Marke Unisub fir eine grobe
Palette von personalisierbaren Foto-
geschenken, Schlisselanhangern tber
Tabletts und  Untersetzer bis zu
kleinen Aufstellbildern und vielem
mehr. Unter dem Namen Chromaluxe
begann 2006 eine weitere Erfolgs-
geschichte: die Produktion und Ver-
marktung speziell beschichteter Hart-
faserplatten und Aluminium-Substrate
for den Sublimation-Transferdruck,
mit dem sich Fotos in strahlende Kunst-
werke verwandeln lassen.
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Durch den
Sublimationsprozess

entsteht ein geradezu dreidimensionaler Bildeindruck.

Die Chromaluxe Produkte werden in
einem modernen Werk in Louisville
produziert und beschichtet und welt-
weit vertrieben. Seit 2011 erfolgt die
Vermarktung in Europa, dem Mittleren
Osten, Afrika und Asien durch die
Tochtergesellschaft Chromaluxe EMEA
im belgischen Schelle. Von hier
aus betreut ein engagier-
tes Team von Spezia-
listen unter Leitung von
Managing Director Erik
Wiegman nicht nur Dis-
tributoren und fihrende
Bilddienstleister,
dern entwickelt auch

son-

strategische Marketing-
maBnahmen, um die
Marke Chromaluxe zu
stérken und die Kun-
den bei der Vermark-
tung der hochwertigen
Printprodukte zu unterstitzen.

Effizienter Prozess

Die Herstellung von Chromaluxe Prints

Besucher der photokina 2014
hatten es nicht leicht, auf

der Messe echte Innovationen
zu entdecken. Am Stand

von Chromaluxe konnfen sie
allerdings findig werden:
Denn hinfer diesem Namen
steht eine einzigartige Dye
Sublimation Transfer Technolo-
gie fur die Produktion von
Bildprodukten auf speziell
beschichtetem Metall und
Holzsubstraten — in einer
auBerordentlichen Bildqualitat,
die Profi- und Fine Art-Fotogra-
fen ebenso begeistert wie
engagierte Amateure.

erfordert nur ein verhéltnismabig gerin-

ges Investment; man braucht einen
leistungsféhigen Transfer-Inkjetprinter



(zum Beispiel aus der Epson SureColor
F Seriel, mit dem das Foto spiegelver-
kehrt auf Transfer-Papier gedruckt
wird. Das gedruckte Bild wird dann
auf das beschichtete Substrat gelegt
und mit einer HeiPpresse Gbertragen.
Chromaluxe unterstitzt seine Kunden
in allen technischen Fragen, vom Farb-
management und [CC-Profilen bis
zur Empfehlung fir Geratekonfigura-
tionen, die am besten zum Einsatz-
zweck passen.

Chromaluxe Produkte bieten sichtba-
re Vorteile, die besonders gut bei groB-
formatigen Bildern aus Alumium sicht-
bar werden. Das Alu-Substrat wird in
Louisville in 2,40 x 1,20 grofen Platten
mit bis zu 14 Schichten beschichtet und
anschlieBend in allen populéren For-
maten konfektioniert. Mit einer ent-
sprechenden Ausristung ist es fur die
Anwender auch einfach, individuelle
Formate selbst zuzuschneiden, denn
das robuste Material nimmt praktisch
nichts Gbel. Das gilt auch fur die ferti-

eindruck, robust und haltbhar

gen Bilder: Es ist mit herkdmmlichen
Mitteln fast unmaglich, ein Chromao-
Luxe Alu-Print zu zerkratzen oder auf
andere Weise mechanisch zu bescha-
digen. Die extrem harte Beschichtung
ist sogar feuerfest und widersteht
agressiven Chemikalien. Selbst wenn
man das Bild mit Autolack besprihen
wirde, ware es anschlieend méglich,
die Farbe mit Aceton wieder zu entfer-
nen, ohne dass das Foto beschadigt
wird.

Das Wichtigste ist aber die geradezu
sensationelle Bildqualitat. Der Farb-
raum des Chromaluxe Verfahrens ist
mit dem des klassischen Fotopapiers
vergleichbar. Das fohrt zu auBeror-
dentlicher Schérfe und strahlenden
Farben. Zudem zeichnen sich Chroma-
Luxe Prints durch eine geradezu drei-
dimensionale Tiefenwirkung aus, denn
die beim Sublimationsprozess einge-
setzte Hitze bringt die Tinte in einen
gasférmigen Zustand, damit sie tief in
die besonders dicke Beschichtung des
Substrates eindringen kann.

Ein weiterer Vorteil des Aluminium-Sub-
strates, das zwar auberordentlich

Auf der photokina stellten laborpariner von Chromaluxe beeindruckende Prints aus.

Der Farbraum des

leu

ist mit dem von Fotopapier

Chromaluxe Prozesses

vergleichbar. Das erméglicht eine
hervorragende Bildqualitit mit hoher Farb-
séttigung und sanften Verldufen.

robust, aber nur 1,2 mm dick ist, ist sein
geringes Gewicht. Dadurch wird
besonders bei grobformatigen Bildern
der Transport und das Authangen
wesentlich vereinfacht. Chromaluxe
Aluminium-Tafeln sind mit funf ver-
schiedenen Oberflachen erhdltlich:
mit weiber Beschichtung in glanzend,
halb-glanzend und matt sowie mit
transparenter Beschichtung in Glanz
oder Matt. Eine halbglénzende Ober-
flache soll in Kirze verfigbar sein. Die
Aluplatten mit transparenter Beschich-

tung bieten einen besonders interes-
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santen Bildeindruck, weil in den wei-
Ben Partien des Fotos die Struktur der
gebirsteten  Aluminium-Oberflache
durchscheint und zu einem faszinieren-

den Metallic Effekt fohrt.

Durch ihre einzigartigen
Eigenschaften eignen sich
Chromaluxe Prints for zahl-
reiche Anwendungen, die
Wand-

schmuck firs Wohnzimmer

weit Uber den
hinausgehen. So eignen sich
die Bilder hervorragend fur
die Ausstattung von Biros,
Hotels und Einzelhandelsge-

Gratis-Muster

Leser von imaging+foto-contact
haben die Méglichkeit, sich
selbst von der Qualitét von
Chromaluxe zu Uberzeugen.
Senden Sie dafir ein Foto
per Email an  marketing.
emea@chromaluxe.com — dann

erhalten Sie ein kostenloses

Muster mit |hrem eigenen Bild.
Fur die beste Qualitat empfiehlt
sich eine Datei mit 300 dpi for
ein 30 x 40 cm format (Tiff oder
JPEG).
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schaften und erzielen auch grofe Wir-
kung im Fine Art-, Galerie und Ausstel-
lungsbereich. Durch ihre hohe Bildquo-
litét sind Chromaluxe Prints eine per-
fekte Erweiterung des Angebots von
Profifotografen, die ihren Kunden Por-
traits, Hochzeitsfotos oder Landschafts-

Unter der Marke Unisub bietet Universal
Woods ein grofes Sorfiment personalisier-
ter Bildprodukte und Fotogeschenke an.

aufnahmen in sicht- und fohlbarer Pre-
mium-Qualitét anbieten und damit
eine hohe Wertschépfung erzielen
kdnnen. Chromaluxe EMEA arbeitet
deshalb bereits mit der National Asso-
ciation of Professional Photographers

Chromaluxe

Trie to your wision®

Seit 2011 werden
Kunden in Europa

von einem engagierten
Team von Spezialisten
der Chromaluxe EMEA
im belgischen Schelle
betreut.

Usnvimsa, Woos
EMEA A

in Belgien und der Federation
of European Photographers
(FEP) zusammen.

In Deutschland sind Chroma-
Luxe Produkte u. a. als HD-
Metal Print bei Whitewall
erhaltlich. Auf chromaluxe-
square.com kann man weite-
re Laborpartner finden, Gale-
rien von erfolgreichen Foto-
grafen entdecken, die ihre Bil-
der als Chromaluxe Prints zum
Kauf anbieten, und sich in Videos Uber
die Eigenschaften und Produktion von
Bildern
Laborpartner kdnnen ihre Kompetenz

Chromaluxe informieren.
for das Premium-Verfahren durch das
Chromaluxe Label nach auBen
demonstrieren und sich als zertifizier-

ter Partner prasentieren.

Universal Woods EMEA,
Molenberglei 38 - 40,
2627 Schelle, Belgium
Phone: +32 3 870 5400

E-MAIL: marketing.emea@chromaluxe.com




Ankauf - Verkauf

gebrauchter Fotogerate,

Minilabs und Laborgeréte.

Fotoservice Jungkunz

Tel. 089/6 51 99 75, Fax 6 51 99 81,
Mobil 01 71/2 68 83 30

Sie sind Journalist? '

Profitieren Sie von hervorragendem
Service, Fachinformationen, quali-
fizierter Beratung, Presseausweis,
wirksamem Engagement, Medien-
versorgung und zahlreichen weiteren
Leistungen der Journalistenverbénde.

Tel. 040/899 77 99
www.journalistenverbaende.de

Anzeigenschluss
fir Kleinanzeigen im
imaging+foto-contact
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Senden Sie uns einfach ein Fax
an: 0 21 02/20 27 49
oder eine E-Mail an:

b.klomps@cat-verlag.de

Kleinanzeigen

Ihr Reparatur-Service [ Autorisierte
fiir Foto-, Video- SR
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Panasonic
Service-Center
Reutlingen

-
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reflecta

Cameras

SONY

Authorized Service Center

TAMRON
TOSHIBA

Herbert Geissler GmbH
72770 Reutlingen-Génningen
LichtensteinstraBe 75
Telefon 07072/9297-0
Telefax 07072/20 69
info@geissler-service.de
www.geissler-service.de
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Panasonic

MEIN 4K MULTITALENT.
MEINE LUMIX G70.

WENN AUS 4K VIDEOS
FASZINIERENDE FOTOS ENTSTEHEN

Plotzlich ist er da - der entscheidende Moment fiir ein groBartiges Foto. Dank der 4K Foto-
Funktion der neuen LUMIX G70 werden Sie ihn nie mehr verpassen. Denn ab sofort kdnnen
Sie aus jedem Video-Frame ein brillantes 8 Megapixel Bild gewinnen. Wie gut, dass die 670
spiegellos und dadurch viel handlicher als herkommliche DSLR-Kameras ist. Spatestens
jetzt werden Sie dieses Modell in keinem Urlaub missen wollen.

Entdecken Sie lhren idealen Reisebegleiter auf panasonic.de/lumixg
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