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PIV Branchentalk 2023 in Frankfurt/Main

Einblicke und Ausblicke

Nach dem Ende der Corona-
Krise lieB3 der Photo-
industrie-Verband (PIV)
seine Branchentalks in

neuem Format wieder
aufleben. Mehr als 30 Teil-
nehmer, darunter auch
Vertreter des Fotohandels,
nutzten die Gelegenhett,
sich in einem halbtagigen
Vortragsprogramm Uber
das Thema ,Zukunft
Imaging gestalten” zu
informieren und unterein-
ander auszutauschen.

Mit dem Branchentalk will der
Photoindustrie-Verband eine regel-
mdBige Plattform schaffen, auf der

1

WILLKOMMEN ZUM

in jedem Frohjahr Themen entlang
der gesamten Wertschopfungskette
diskutiert werden. Das betonte
der GeschéftsfUhrende Vorstand,
Christian Mdller-Rieker, in seinen
BegruBungsworten. Dabei soll es
nicht nur Informationen Uber aktuelle
Trends geben, sondern auch die
Gelegenheit zum Netzwerken und fur
personliche Begegnungen.

Im ersten Vortrag des diesjahrigen
Branchentalks gab Eric Heymann,
Director & Senior Economics,
Deutsche Bank Research, einen
Konjunktur-Ausblick auf das Jahr
2023. Dieser lasst sich mit den
Worten zusammenfassen: Die Lage
ist ernst, aber nicht hoffnungslos.
Deutschland sei trotz groBer Sorgen
um die Energieversorgung besser
durch den Winter gekommen, als
man erwarten konnte, erkldrte
Heymann. Und deshalb habe eine
Rezession gerade noch vermieden

Der Geschdfts-
fuhrende Vor-
stand des PV,
Christian
 Mdller-Rieker,

| begriBBte mehr
als 30 Gdste zum
PIV Branchentalk
2023 in
Frankfurt/Main.

werden kénnen. Trotzdem bleibe das
Umfeld angesichts des russischen
Uberfalls auf die Ukraine, die Ener-
giewende und der Inflation heraus-
fordernd. Nachdem die deutsche
Wirtschaft sich jahrzehntelang dank
ihrer vertikalen Wertschopfungs-
kette, die vor allem auf dem Bezug
gunstiger Energie beruhte, positiv
entwickelt habe, seien nun struk-
turelle Anderungen zu erwarten.
Dazu ké&men geopolitische Span-
nungen und der Zinsanstieg, der, so
Heymann, sowohl die Kapitalkosten
fUr die Wirtschaft als auch die
Kosten der Verschuldung anderer
EU-Staaten erhohe. Die Unsicherheit
Uber die Klima- und Energiepolitik
der Bundesregierung fihre zudem in
energie-intensiven Branchen zu einer
Verlagerung von Investitionen in
andere Lander.

Obwohl der Jahresauftakt insge-
samt besser als befurchtet verloufen
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ist, sieht Heymann fUr die Wirtschaft
nur ein geringes Potential, die démp-
fenden Effekte der letzten Jahre auf-
zuholen.

An diesen wolkenverhangenen Aus-
blick knUpfte mit Professor Alexan-
der Schénmann vom Bavyerischen
Foresight-Institut der Technischen
Hochschule Ingolstadt ein Experte
fUr Innovations- und Zukunftsma-
nagementan. ,Die Zukunftist unge-
wiss?", griff Schéonmann die Ausfuh-
rungen des Deutsche Bank Oko-
nomen auf. ,Dann lassen Sie uns
doch die Chancen froh erkennen.”
Genau dazu diene ,Corporate Fore-
sight”, erklarte Schénmann. Um ihre
Zukunft erfolgreich gestalten zu kén-
nen, seien Unternehmen darauf
angewiesen, Trends und Technolo-
gien fruhzeitig zu erkennen und zu
bewerten. Dafir sei professionelles
Innovationsmanagement erforder-
lich. Es gehe darum, aufkeimende
Technologien moglichst frihzeitig zu
bewerten, ihr Potential zu erkennen
und daraus innovative Produkte
sowie zukunftsféhige Geschéftsmo-
delle zu entwickeln. Dabei lohne es
sich, strategisch vorzugehen, betonte

Schénmann: ,Unternehmen mit pro-
fessionellem Foresight-Management
schneiden erwiesenermaBen besser
ab als andere.”

Chancen in der Krise

Mit wichtigen Konsumenten-Trends
im Markt fUr technische Gebrauchs-
gUter beschaftigte sich  Haluk
Ozdemir, Client Success Manager,
GfK Consumer Electronics & Photo
Deutschland. Der Marktforscher, der
sich seit vielen Jahren mit der
Fotobranche beschdftigt, sieht trotz
der seit 2020 anhaltenden Dauer-
krise auch positive Entwicklungen.
Diese kdnne man nutzen, wenn man
frihzeitig erkenne, wie sich das
Bewusstsein und die Wertsysteme
der Konsumenten verdndern, erkldrte
Ozdemir. So fUhre z. B. die wachsen-
de Bedeutung von Nachhaltigkeit zu
bewusstem Konsum, bei dem viel
Wert auf Qualitat gelegt werde. Das
spiegelt sich auch in den aktuellen
Zahlen des Kameramarkts wider,
betonte Ozdemir: So ist von Mdrz
2022 bis Februar 2023 der Absatz
um 12 Prozent gesunken; Verkdaufe
von Kameramodellen unter 1.000

Prof. Alexander Schénmann vom Bayerischen Foresight-Institut der Technischen Hoch-
schule Ingolstadt stellte die Vorteile professionellen Innovations- und Zukunftsmanage-
ments dar.
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Euro nahmen in diesem Zeitraum um
16 Prozent ab, wahrend in der Preis-
klasse Uber 1.000 Euro 4 Prozent
mehr verkauft wurde als im Vorjah-
reszeitraum. Dabei nahm der Umsatz
mit den hochwertigen Kamera-
modellen sogar um 10 Prozent zu.
Diese Zahlen sind fUr den Fachhan-
del besonders erfreulich, weil er in
diesem Marktsegment einen Markt-
anteil von 83 Prozent errungen hat.
Um Trends zu erkennen, lohne sich
auch der Blick Uber die eigenen
Marktsegmente hinaus, betonte
Ozdemir. So seien die Effekte der
Inflation bei Gitern des taglichen
Bedarfs und bei Lebensmitteln sehr
viel stdrker zu spuren als bei tech-
nischen KonsumguUtern. 60 Prozent
der von der GfK befragten Konsu-
menten sagten z. B., die hoheren
Preise in diesen Segmenten wirkten
sich auf ihr Einkaufsverhalten aus.
Viele Menschen sind preisbewusster
geworden, kaufen ofter beim Dis-
counter, greifen haufiger zu Han-
delsmarken, achten auf Angebote
und verzichten auch einmal. Trotz-
dem I@sst sich auch in diesem Sze-
nario ein Trend zu personalisierten
Produkten, der Wunsch nach Vernet-
zung und eine steigende Neigung zu
sozialer Verantwortung beobachten.
Fotoprodukte, so Ozdemir, reflektie-
ren viele der wichtigen Trends. Sie
sind personalisiert, dienen dem Aus-
druck der Individualitat, z. B. auf Rei-
sen, und worden immer haufiger
dazu genutzt, mit Freunden zu kom-
munizieren und die Zugehorigkeit zu
bestimmten Gruppen zu unterstrei-
chen.

Umdenken im Handel

Obwohl die Zahl der anwesenden
Vertreter des Fotohandels eher
gering war, hatte der PIV das Thema
Omnichannel auf die Tagesordnung
gesetzt. Linda Kuhr, Mitgrinderin
und Geschdaftsfuhrerin der OC fulfill-
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Haluk Ozdemir,
Client Success
Manager, GfK
Consumer
Electronics &
Photo Deutsch-
land, zeigte
auch langfris-
erd tige Entwick-
lungen auf dem

ment GmbH, sprach Uber nachhal-
tige Geschdftsstrategien zur Erho-
hung der Kundenloyalitat. Das von
Kuhr mitgegrindete Unternehmen
hat seinen Ursprung in der Rewe
Gruppe und wurde spdter separiert.
Ein Online-Shop allein, so Kuhr, rei-
che Iéngst nicht mehr als Differen-
zierungsmerkmal fUr Einzelhéndler.
Vielmehr komme es darauf an, den
Kunden Uber alle Kandle hinweg ein
nahtloses Einkaufserlebnis zu bieten.
Dazu gehoren Transparenz bei Prei-
sen, VerfUgbarkeit und Lieferzeit
ebenso wie die Personalisierung des
Kaufprozesses. Die Abwicklung eines
Einkaufs, so Kuhr, habe sich nicht
nach den technischen Moglichkeiten,
sondern nach den Vorlieben der
Kunden zu richten. Dabei mUsse hin-
ter allen Angeboten eine leistungs-
féhige Logistik stehen, denn wer sich
heute fur ein hochwertiges Produkt
entscheide, wolle es auch méoglichst
rasch haben. Deshalb sei es wichtig,
im Internet nicht nur Uber die Verfug-
barkeit und die Lieferzeiten des
Webshops zu informieren, sondern
auch daruber, ob das Produkt in
einer naheliegenden Filiale sofort
mitgenommen werden kénne. Die
intelligente Verzahnung der ver-
schiedenen Plattformen lohne sich,
betonte Kuhr: Omnichannel-Kunden,
die sich auf allen Plattformen bewe-
gen, geben im Einzelhandel durch-
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schnittlich 27 Prozent mehr aus als
solche, die sich nur auf einen Kanal
konzentrieren.

Generative Kl
und ihre Folgen

Im letzten Vortrag ging es um das
derzeit so viel diskutierte Thema
Generative KuUnstliche Intelligenz.
Sven Doelle, Principal Manager Out-
reach und Principal Technology
Evangelist bei Adobe, griff weniger
in die aktuelle Diskussion ein, son-
dern zeigte vielmehr grundlegende
Fakten auf. So beschrieb er die ver-
schiedenen Formen kUnstlicher Intel-
ligenz, die so neu gar nicht ist, denn
die erste Definition der fUr Kl einge-
setzten neuralen Netzwerke stammt
aus dem Jahr 1943. Das Themao

konnte allerdings jahrzehntelong
nicht wirklich verfolgt werden, weil
die dafUr noétige Rechenleistung
schlichtweg nicht vorhanden war.
Unter Generativer Al versteht man
die Fahigkeit digitaler Systeme,
Texte, Bilder, Videos oder Musik zu
erzeugen. Auch Adobe nutzt solche
Technologien, vor allem fUr die Ver-
besserung von Bildern. Dabei habe
sich das Unternehmen, so Doelle,
von Anfang an darum bemuht, ethi-
sche Prinzipien zu entwickeln und zu
beachten.

Ist nun Generative K| eine Konkur-
renz zur Fotografie? Nicht unbedingt,
sagte Doelle. Sie sei vor allem ein
anderer kreativer Weg. So habe im
19. Jahrhundert die Fotografie damit
begonnen, der Malerei in bestimm-
ten Sujets Konkurrenz zu machen,
aber bis heute habe Fotografie die
Malerei nicht ersetzt. So koénne
Generative Kl zwar bestimmte Bilder
erzeugen, aber menschliche Kreati-
vitdt nicht ersetzen, betonte Doelle.
Das kompakte Konferenzformat des
PIV Branchentalks und die guten
Netzwerkmoglichkeiten kamen beim
Auditorium gut an. Zum Abschluss
des Tages konnten die Eindricke aus
den Vortréigen bei einem Essen auf
Einladung der Photopia Hamburg
noch weiter vertieft werden.

Sven Doelle, Principal Manager Outreach und Principal Technology Evangelist bei
Adobe, sprach Uber die Grundlagen Generativer K.
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