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Erlöse über die Zentrale letztlich als Aus-
schüttung allen beteiligten „sPrint“-Händ-
lern zu. Um das Upload-Tempo der Brow-
ser-basierten Anwendungen so zu erhöhen,
daß ein Bestellvorgang für die Online-
Kundschaft nicht zum nervenzehrenden
Geduldsspiel wird, hat di support als Tur-
bo ein effizientes Fremdmodul in die Soft-
ware integriert. Noch während der Kunde
ausgewählte Bilder etwa im Fotobuch pla-
ziert, arbeitet das Modul im Hintergrund
bereits an der Datenoptimierung und der
Datenübermittlung an den Ausarbeitungs-
betrieb. Berücksichtigt wurde bei der On-
line-Bestellung auch der Zugriff auf die
sechs bekanntesten „Social Media“-Dien-
ste. So kann der Konsument beispielswei-
se auch (eigene) Bilder von „facebook &
Co.“ für die reine Bildbestellung wie die
Gestaltung eines Bildmehrwertprodukts

abrufen und einbinden. Bewußt erst am
Ende des Bestellvorgangs muß der Kunde
wählen, ob er seine fertigen Bildprodukte
per Post zugestellt haben will, oder ob er
sie bei einem „europa foto“-Händler seiner
Wahl abholen möchte. Als Zahlungsoptio-
nen stehen „Kreditkarte“ oder „Vorkasse“
zur Wahl. „Wir haben uns vor der Gestal-
tung dieses Onlinedienstes von Fachleuten
beraten lassen, denn das Internet funktio-
niert anders als der stationäre Handel. Das
Gros der Kunden macht schon heute seine
Bildbestellungen von zu Hause aus. Auch
wird sich die Mehrzahl der Online-Bestel-
ler – wir rechnen auf Sicht mit bis zu 80
Prozent – die Bildprodukte per Post zu-
stellen lassen. Diesen Entwicklungen müs-
sen wir Rechnung tragen, wenn wir, wenn
unsere Händler in dem Bereich auf Sicht
nicht den Anschluß verlieren wollen, was
nicht heißt, daß wir darüber das Geschäft
vor Ort aus den Augen verlieren werden“,
verdeutlichte Robby Kreft. 

Wende im Bildergeschäft geschafft
Für außergewöhnlich hielt der Kooperati-
onsgeschäftsführer aber noch eine weite-
re Meldung. Konnte er seit seinem Amts-
antritt bei europa foto vor über zehn
Jahren alljährlich nur Umsatzrückgänge
mit den Großlaboren von 15 bis 25 Pro-
zent melden, geht’s nun – endlich – wie-
der aufwärts. Erstmals konnte er den
Händlern erfreut verkünden, daß die Ko-
operation im ersten Halbjahr 2010 ein
knapp zehnprozentiges Umsatzplus bei
den Fotoarbeiten erreicht hat. „Und das
,aus dem Stand’, in so kurzer Zeit! Das ist
der Beweis, daß wir mit unserem „sPrint“-
System richtig liegen.“

„Volles Haus“ bei der Einkaufstagung, die auf und
während der photokina stattfand.

Großer Publikumsandrang herrschte 
zeitweise auch in dem Bereich des Standes, der
allen Messebesuchern offenstand.
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Was sind für Sie die 
wichtigsten Eindrücke und Trends der
2010er photokina?
Nicht nur das hohe Besucheraufkommen in
Köln hat bestätigt, daß die Fotografie Jun-
ge wie Alte, Konsumenten wie Profis  faszi-
niert und mobilisiert. Die Digitaltechnik
bietet immer mehr interessante Aufnahme-
und Wiedergabemöglichkeiten, was den in-
dividuellen Spielraum der Anwender – vom
Amateur- bis zum Berufsfotografen – stetig
erweitert. Bezogen auf unseren Bereich, die
Bildausgabe, ist auf dieser photokina end-
gültig der Knoten zugunsten der Trocken-
verarbeitung geplatzt. Obwohl sich schon
länger abzeichnete, daß die Selbstverar-
beitung einen rasanten Wechsel von „naß“
zu „trocken“ vollzieht, mit dieser Messe ist
diese Erkenntnis für alle zur Gewißheit 
geworden.

Gleichwohl haben Sie in Köln noch 
fotochemische Ausarbeitungsgeräte
ausgestellt und angeboten?
Daran, wie übrigens auch an der Ent-
wicklung weiterer marktgerechter Naß-
labs, wird sich bei Noritsu vorerst nichts
ändern. Allerdings sagen wir deutlich, daß
der Einsatz von AgX-Technik nur noch für
Betreiber sinnvoll ist, die regelmäßig recht
große Bildmengen auszuarbeiten haben.
Wir sprechen da von 15.000 m² Fotopapier
oder einer Million 10x15-cm-Fotos und
mehr pro Jahr. Bei derartigen Volumina ist
der Stückkostenvorteil gegenüber den an-
deren Ausarbeitungsverfahren schon noch
beachtlich. Typische Betreiber fotochemi-
scher Geräte sind Großlabore, Online-La-
bore, Labore der Schul- und Kindergar-
tenfotografie. Sie verwenden durchweg
unser QSS-3704, ein Modell der größten
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Oben: Gleich an einem Eingang zur Halle 6.1 stießen
die Messebesucher in Köln auf den Noritsu-Stand. 

Rechts: Kunden und Interessenten aus aller Welt
suchten den photokina-Stand auf.

MessenMini lab

Alles für ein gutes 
Bildergeschäft

Alles für ein gutes 
Bildergeschäft

Noritsu auf  der  photokina und der  R ingfoto-Herbstmesse

In Köln wie in Erlangen präsentierte

Noritsu nicht nur ihr aktuelles Geräte-

programm. Der erfahrene Spezialist 

für Bildausarbeitungstechnik machte

vielmehr deutlich, wie der Fotofach-

händler, der Fotograf, das Groß- 

und das Fachlabor mit den Noritsu-

Modellen das Bildergeschäft attraktiv

und lukrativ gestalten können. 

Dipl.-Ing. Thomas Mümken, Vertriebs- 

und Marketingdirektor der deutschen 

Noritsu, äußert sich zum Verlauf 

der Messen sowie zur erfolgreichen 

Selbstverarbeitung. 

In Erlangen: Dipl.-Ing. Thomas Mümken (r.), 
Vertriebs- und Marketingdirektor der Noritsu

(Deutschland) GmbH, Willich, im Gespräch 
mit einem Standbesucher. 

In der Passage 4/5 zog der mit sechs 
Meter Durchmesser größte „Photoglobus der

Welt“ die Besucher in seinen Bann. 
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Geräteklasse. Auf der photokina haben wir
mit etlichen 37er Interessenten vielver-
sprechende Gespräche geführt. Für sie ist
die Standard-RA4-Verarbeitung wichtig,
weil sie das Gerät damit in ihren Chemie-
kreislauf integrieren können. Diesbezüg-
lich haben unsere 37er Geräte eine Allein-
stellung. Von Bedeutung ist für diese Be-
treiber aber auch die Panoramafunktion.
Sie ermöglicht ihnen, sowohl Panorama-
bilder als auch Fotobücher auf Echtfoto-
papier herzustellen. Als Alternative kommt
zur Echtfotobuchproduktion nur noch Groß-
labor-Equipment in Betracht, das aber In-
vestitionen in Millionenhöhe erfordert.
Überdies sind solche Labore flexibler,
wenn sie anstelle von Großprintern unse-
re 37er Geräte einsetzen. In diesem La-
borbereich zeichnet sich, wie wir auf der
photokina verstärkt feststellen konnten, 
gerade eine höchst interessante Entwick-
lung ab. Aber im Einzelhandel und im Fo-
tostudio bietet die Trockenverarbeitung
viel mehr Möglichkeiten, sich marktge-
recht aufzustellen, insbesondere vor dem
Hintergrund des weiter schrumpfenden
Massengeschäfts bei den Standardforma-
ten wie 10x15 cm.

Das zwingt Betreiber von älteren 
Naßlabs sich zu entscheiden: entweder
das bezahlte Gerät weiterhin zu 
nutzen oder in neue Inkjet-Technik zu
investieren?
Bei nüchterner Analyse fällt die richtige
Entscheidung leicht, denn mit einer Re-
paratur hat der Betreiber nichts gewon-
nen. An einem 30er oder 33er QSS-Lab
beispielsweise den Laser auszutauschen,
ist wirtschaftlich nicht sinnvoll. Erstens
übersteigt die Reparatur den Restwert
des Geräts, zweitens kann der Händler
so sein bestehendes Bilderangebot nicht
um die notwendigen Bildmehrwertpro-
dukte erweitern. Er kann nicht beidseitig
printen, keine Panoramabilder ausge-
ben und muß sich mit veralteter PC-
Performance plagen. Er hat dann ver-
gleichsweise viel Geld für eine Eigen-
produktion mit etlichen Einschränkun-
gen ausgegeben. 
Für diese Betreiber ist es allemal sinnvol-
ler, sich den Erfordernissen des Marktes
zu stellen und sich entsprechend markt-
gerecht zu positionieren. Das aktuelle
Ausarbeitungsangebot umfaßt einen On-
line-Printservice ebenso wie die Produk-
tion von Grußkarten, Kalendern, Postern,
Panoramabildern bis zu großformatigen
Drucken, die mit einem Epson-LFP aus-
gegeben werden, der übers Netzwerk ein-
gebunden ist. Das Fertigungsspektrum ist
ja heute schon viel größer als je zuvor,
und es wird weiter rasant wachsen.

Und diese Entwicklung ist in der Foto-
szene schon Allgemeingut?
Sicherlich noch nicht bei der Masse der
Fotoamateure, doch bot die photokina Fo-
tohändlern und Fotografen besonders gute
Orientierungshilfen, welche Produkte und
Dienstleistungen ein modernes Bilderge-
schäft ausmachen, und wie man sich am
Markt optimal darstellt. Die Messe ver-
mittelte den aktuellen Stand der Ausarbei-
tungstechnik, verdeutlichte, welches zu-
sätzliche Know-how sinnvoll ist, sei es
beim Buchbinden, bei der Software, im On-
line-Printgeschäft, um diese Leistungen
zeitnah und umfassend anbieten zu kön-
nen. Dazu hatten wir auf unserem Stand
die komplette Palette von der Eingabe bis
zur Ausgabe aufgezeigt. Mit Fastbind hat-
ten wir in Köln wie in Erlangen zudem ei-
nen kompetenten Anbieter auf unserem
Stand, der die Besucher mit seinem Buch-
binde-Equipment sowie mit der Buchqua-
lität begeistert hat. In Köln war er zeitwei-

se nicht nur von interessierten Fotografen
und Fotofachhändlern, sondern auch von
Fotoamateuren umlagert, die die hochwer-
tigen Fotobücher bewunderten. 
Unser Standlayout ist bei den Besuchern
denn auch sehr gut angekommen. Sie lob-
ten einhellig die logisch strukturierte Ge-
rätepräsentation und die klare Informati-
on, zu der unter anderem die vielen Bild-
muster beitrugen. So hatten wir die Ein-
satzbereiche der verschiedenen Geräte und
den Nutzen für die Betreiber eindeutig her-
ausgestellt. Das betraf beispielsweise die
Kundenterminals mit „High Photo Trans-
fer“, die erhöhte Auflösung der Inkjet-Gerä-
te sowie die verschiedenen Profilierungs-
möglichkeiten mit AgX-Profil oder Druck-
profil. Die Besucher nutzten die vielen Bild-
muster auf unserem Stand, um fotochemi-
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Zweisprachig: Die Messebesucher 
wurden in den Eingangsbereichen zur „world of
imaging“ freundlich begrüßt. 

Mirko Wild (l.), Vertriebsrepräsentant der Willicher,
im Fachgespräch mit zwei Messebesucherinnen an
einem QSS-Gerät der 37er Serie. 
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sche Bilder und Inkjet-Bilder miteinander
zu vergleichen. Vor allem einge- fleischte
Naßverarbeiter hat die hervorragende
Bildqualität der Inkjet-Produkte verblüfft.
Aber selbst Konsumenten fiel im direkten
Vergleich auf, daß Inkjet-Prints dank ihres
größeren Inkjet-Farbraumes inzwischen
besser ausfallen als AgX-Fotos. Unsere
Demonstration – auch von Bilddateien, die
Fotohändler und Fotografen zu Testzwek-
ken extra mitgebracht und bei uns ausge-
druckt haben – war überzeugend. So über-
zeugend, daß viele Betreiber überlegen, ihr
Naßlab nun doch gegen ein modernes
trockenes zu tauschen. Neben der unbe-
stritten guten Bildqualität gibt es weitere
plausible Gründe, die immer mehr Selbst-
verarbeiter veranlassen, den Wechsel jetzt
vorzunehmen. Im Gegensatz zu einer Naß-
maschine belegt das Trocken lab eine ge-
ringere Stellfläche, es ist ohne „Setup“ 
jederzeit sofort einsatzbereit, benötigt we-
niger Energie, verursacht keine Entsor-
gungskosten und kann nach kurzer Ein-
weisung flexibel von jedem Mitarbeiter im
Geschäft bedient werden. Letzteres ist ge-
rade im personell ausgelasteten Fotofach-
handel ein enormer Vorteil.

Wie ist die photokina für Ihr Unterneh-
men verlaufen?
Auf erfreulicherweise überraschend großes
Interesse ist unser D1005 gestoßen, den wir
in Köln weltweit erstmals als HR-Version
mit maximal 1440 dpi Auflösung vorgestellt
haben. Wegen der Duplexverarbeitung ist
das Gerät für alle Selbstverarbeiter und so-
gar für Fachlabore nun eine Option. Ob-
wohl der D1005 mit 720 dpi Auflösung
schon Bilder in sehr guter Bildqualität lie-
fert, hat Noritsu die HR-Variante entwickelt.
Bei sehr kritischen Motiven, wie Textdar-
stellungen und homogenen Flächen, stößt
die Inkjet-Auflösung mit 720 dpi schon mal
an Grenzen. Dank variabler Punktgröße
kann der Betreiber eines D1005HR nun

wahlweise Prints mit einer Auflösung von
720 oder hochauflösend mit 1440 dpi aus-
geben. Allerdings fällt die Qualitätssteige-
rung nur bei entsprechend kritischen Mo-
tiven, und dann auch nur im direkten Ver-
gleich mit dem identischen 720-dpi-Bild auf.
Von Vorteil kann die höhere Auflösung auch
bei der Paßbildproduktion sein, was vor al-
lem Portraitfotografen und Anbieter von
Paß- und Bewerbungsbildern schätzen wer-
den. Der neue D1005HR wird etwa ab An-
fang 2011 lieferbar sein. Er löst den noch
jungen Vorgänger ab. Allerdings können Be-
treiber von D1005-Modellen ihr Gerät je-
derzeit zum D1005HR aufrüsten lassen, was
im übrigen auch für den D703 gilt. Die
Nachrüst-Sets, die aus Platinen und Soft-
ware bestehen, werden voraussichtlich ab
Januar 2011 zum Einbau durch die Veritek-
Techniker zur Verfügung stehen.
Was uns ebenfalls sehr überrascht hat, war
die ungewöhnlich große Nachfrage nach un-
serem D502-Duplexgerät. Es ist ja kein Mo-
dell, das ein bestehendes Minilab ersetzt, es
dient ja ausschließlich dazu, automatisch
beidseitig bedruckte Bildmehrwertprodukte
zu produzieren. Die Interessenten für dieses
Gerät waren hauptsächlich Inhaber von Fi-
lialbetrieben von Fachlaboren sowie Klein-
finisher, die ihr AgX-System um eine zen-
trale Ausarbeitungsmöglichkeit für Foto-
mehrwertprodukte ergänzen möchten. Dafür
ist ein D502 ideal geeignet. Großes Interes-
se an der automatischen Duplexverarbei-
tung haben in Köln ferner etliche in- wie
ausländische Anbieter von Bildpostkarten
und Kalendern gezeigt. Mit dem D703 bie-
ten wir ein Einstiegsgerät für jene Bild-
dienstleister, die bisher noch nicht selbst aus-
gearbeitet haben, denen Thermosublimati-
onsgeräte aber zu wenig bieten. Zudem ha-
ben wir in Köln Kontakt zu einem neuen
Kunden gefunden, der den D703 für speziel-
le Anwendungen jenseits des üblichen Bil-
dergeschäfts testet, um das Gerät dann
großflächig zu plazieren.

Großräumig und einladend ist der Nord-Eingang
der Koelnmesse gestaltet. 

Der Empfang des Standes war Anlaufpunkt für 
alle Besucher. 

Die offene, harmonische Gestaltung 
des Standes wurde von Besuchern wie Mitar-

beitern einhellig gelobt. 

Typisch fürs Messegeschehen: Lex Engel, 
Vertriebsrepräsentant für BeNeLux, im Austausch

mit einem von vielen Messebesuchern.

MessenMini lab



Sie bedienen von Willich aus traditio-
nell auch die Schweiz? 
Mit Kurt Freund haben wir in dem Land
einen sehr bekannten und sehr engagier-
ten Vertriebspartner. Das Interesse der
schweizerischen Standbesucher an unseren
Produkten war enorm, vor allem natürlich
an dem D1005, von dem wir bereits vor
der Messe zwei in der Schweiz installiert
haben. Mit zwei ehemaligen San-Marco-
Technikern, die für Veritek tätig sind, ha-
ben wir nun auch schweizerische Techni-
ker für Trockenlabs vor Ort. Wir sind mit
der Entwicklung in der Schweiz denn auch
sehr zufrieden, auch, weil das Land noch
viel Potential birgt.
.
Sie haben in Köln auch Ihre 
„High Photo Transfer“-Software im
Einsatz gezeigt.
Diese Eigenentwicklung für die europäi-
schen Noritsu-Kunden wird seit Jahren gut
angenommen. In der aktuellen Version, die
auch Fotobuchkreationen ermöglicht, er-
weist sie sich als praxisgerechte Terminal-
Software, die unsere Kunden immer haben
wollten. „HPT“ bietet drei entscheidende
Vorteile. Sie ist mit den Noritsu-Geräten
absolut kompatibel, von den Konsumen-
ten leicht zu bedienen, und ihre Bedien-
oberfläche ist am Kundenterminal des 
Fotohändlers wie daheim für die Online-
Bildbestellung identisch. Der Verbraucher
braucht sich also nicht umzustellen, wenn
er an seinem Rechner zu Hause beispiels-

weise in aller Ruhe sein Fotobuch erstellt,
das er dann zum Ausarbeiten online 
bei seinem Fotohändler bestellt. Mit dem 
„HPT“-System haben wir ein bislang ein-
zigartig praktisches System entwickelt, des-
sen identische Bedienoberfläche von den
Händlern wie deren Kunden sehr positiv
beurteilt wird. 
Da der Konsument sie für die Onlinebe-
stellung einmal auf seinem PC installiert,
landen alle Bilderaufträge quasi auto-
matisch bei seinem Fotohändler. Damit
stärkt „HPT“ die Kundenbindung. Bei ei-
ner Browser-basierten Lösung hingegen ist
der Wettbewerber nur einen Mausklick weit
entfernt. Unsere Offline-Version ermöglicht
dem Konsumenten schnelleres Arbeiten auf
dem eigenen Rechner, etwa beim Layouten
eines Fotobuchs, wobei die Datenmenge
gewaltig sein kann. Erst nach Abschluß des
komplett erstellten Auftrags schickt der
Kunde die Daten an seinen Fotohändler.
Somit unterliegt der Verbraucher nicht den
Restriktionen, die eine Browser-basierte
Variante zwangsläufig mit sich bringt.
Schließlich ist Deutschland längst noch
nicht komplett und gleichmäßig mit Breit-
band-Verbindungen gesegnet.
Was den Besuchern sowohl in Köln wie in
Erlangen gefiel, war die Möglichkeit der
Fotobucherstellung mit Bedienung. Da
„HTP“ auf dem Kundenterminal instal-
liert ist, kann der Fotohändler oder ein
Mitarbeiter zusammen mit dem Kunden
bereits in zehn bis fünfzehn Minuten ein

Fotobuch erstellen. Beispiels-
weise, wenn er eine von drei
festen Vorlagen verwendet, in
der die Bilder rasch plaziert
werden. Dazu braucht weder
der Mitarbeiter noch der Kon-
sument weitergehende PC-Kennt-
nisse, auch muß er sich nicht
mit Layouts auskennen. Das
geht dialoggeführt mit ein we-
nig Übung recht zügig. So kann
das mit jeder D1005HR dem-
nächst beim Fotohändler funk-
tionieren. 

In welchem Maße fördern
Bildmehrwertprodukte, vor
allem selbstproduzierte, 
das Bildergeschäft des Foto-
fachhandels?
Kundenspezifische Fotomehr-
wertprodukte, wie Kalender, al-
le Arten von Grußkarten, Pan-
oramabilder, Fotobücher, Groß-
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Auf der Rückseite des Empfangs 
war dem neuen D1005HR 
viel Präsentationsfläche gewidmet.

Viel Standfläche nahm die stets gut besuchte 
Besprechungszone ein. 

Der neue Slogan fand sich an 
verschiedensten Stellen des Standes – hier  
beispielsweise am Empfang. 

Ralph Berg, langjähriger Noritsu-Techniker 
und HPT-Fachmann, stellte die Terminal- und 
Online-Stoftware vor. 
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drucke, sind entscheidend für ein erfolg-
reiches Bildergeschäft des Händlers –
heute und in Zukunft. Allein mit Stan-
dardprodukten kann er sich – durchweg
schon preislich – nicht behaupten. Wohl
aber mit Produkten, die er bei Bedarf „so-
fort“ und individuell für seine Kunden
herstellt. Damit zeichnet er sich gegen-
über allen anderen Mitbewerbern – auch
als kompetenter Fachmann – aus, und der

Kunde entwickelt einen anderen Be-
zug zum gefertigten Produkt. Zu-
dem hat der Käufer keine Möglich-
keit des direkten Preisvergleichs.
Das muß natürlich noch ein markt-
gerechter Preis sein. Dann ist der
Kunde durchaus gewillt, den „So-
fortservice“ und die Mehrarbeit zu
honorieren, die der Händler durch
die Eigenfertigung erbringt. Selbst-
verständlich spielt auch die Qua-

lität des quasi als Unikat erstellten Pro-
dukts eine bedeutende Rolle. Sie umfaßt
beispielsweise bei einem Fotobuch die
Software zur Bucherstellung, die Bild-Wie-
dergabe, die Bindung und den Umschlag.
Ehrlicherweise muß man aber sagen, daß
der Qualitätsbegriff weitergefaßt ist und
die gesamte Dienstleistung beinhaltet, al-
so auch den Service einschließlich Bera-
tung, Abstimmung, Ausführung, Termin-
treue und Bedienung.

Welchen Stellenwert nehmen im heuti-
gen wie zukünftigen Bildergeschäft vor
Ort produzierte Fotobücher ein? 
Ein Buch ist eigentlich etwas für die indu-
strielle Fertigung. Da kommt es her. Dank
der aktuellen Geräte haben wir es nun ge-
schafft, es in den 1-Stunden-Service ein-
zugliedern, es bei Bedarf direkt vor Ort
produzieren zu können. Nach Angaben der
Kodak würden 70 Prozent aller Fotobuch-
kunden ihr Fotobuch gern „sofort“ mitneh-
men. Berücksichtigt man, daß Fotobuch-
Pionier CeWe seit 2005 zehn Millionen
Fotobücher produziert hat, dann hätten sich
davon nach der Kodak-Aussage rechne-
risch etwa sieben Millionen Fotobücher im
„Sofortservice“ des Fachhandels fertigen
lassen. Nicht nur angesichts einer solch op-
timistischen Zahlen-Interpretation ist das
Fotobuch für den Fotohändler ein bedeut-
sames Marktsegment. Nicht weniger inter-
essant sind die vielen weiteren Bildmehr-
wertprodukte, die der Fotofachmann seinen
Kunden individuell vor Ort fertigen kann.
Die Summe der einzelnen Produkte macht
ein erfolgreiches Bildergeschäft aus.

Wie ist die bisherige diesjährige Entwick-
lung Ihres Unternehmens verlaufen?
Die Verkaufsergebnisse des ersten Halb-
jahres lagen deutlich über unseren Er-
wartungen. Dazu hat wesentlich das Du-

Rechts: Ansprechende, praxisnahe Präsentation
des neuesten NKC-Kundenterminals. 

Unten: Welche Bildprodukte sich mit den Geräten
herstellen lassen, machten die vielen Muster – im

Bild eine Teilansicht – deutlich.

MessenMini lab

Offen: Bis auf die 
Besprechungszone war 

der Stand von allen Seiten 
frei zugänglich. 



plexmodell D1005 beigetragen, das sich
von Beginn an als „Renner“ im Selbst-
verarbeitermarkt entwickelt hat. Und zwar
nicht nur im deutschsprachigen Raum,
sondern auch in Belgien, den Niederlan-
den und Luxemburg sowie in den nordi-
schen Staaten, die wir ebenfalls von Wil-
lich aus betreuen. Inzwischen haben wir
schon über dreißig D1005 bei Fotohänd-
lern aufgestellt. Es könnten mehr sein,
wenn wir genug 1005er von Japan bekä-
men, aber der Erfolg dieses Duplexmo-
dells hat auch die Planziele unseres Mut-
terhauses deutlich übertroffen. Bis zum
Jahresende werden wir in unserem Ver-
triebsgebiet gut 50 Geräte des Typs in-
stalliert haben. Und das große Interesse
am neuen D1005HR läßt uns auf ein gut-
es 2011er Geschäft hoffen.

Wie kann der Fotofachhändler seine
Kunden dazu bewegen, mehr Bild-
mehrwertprodukte von ihren Aufnah-
men machen zu lassen?
Indem er jeden, der sein Geschäft auf-
sucht, von sich aus darauf aufmerksam
macht, welche tollen Bildprodukte sich
von Bilddaten herstellen lassen. Der Fo-
toamateur weiß nämlich nicht, welche
Ausarbeitungsmöglichkeiten sich ihm ak-
tuell schon bieten. Es reicht allerdings
nicht, nur einen gut bestückten Muster-
tisch oder eine volle Mustervitrine im Ge-
schäft aufzustellen und darauf zu hoffen,
daß die Kunden dann von sich aus aktiv
werden. Wohl die wenigsten Verbraucher
kommen auf die Idee, daß sich die ausge-
stellten Bildmehrwertprodukte ebenso mit
ihren Bilddaten produzieren ließen. So
sollte die beratende Anregung nicht nur
bei Bilderkunden, sondern ebenso bei Ka-
merakäufern, bei Paßbild- und Rahmen-
kunden obligatorisch sein. Natürlich wird
nicht jeder so angesprochene Kunde seine
Speicherkarte zücken und zur Tat schrei-
ten, aber wenn er entsprechenden Bedarf
hat, dann wird er sich an seinen Foto-
händler erinnern, der ihn informiert hat.
Bei jedem Kundenkontakt bietet sich dem
Händler die Chance, sich als kompetenter
Fachmann in allen Bilderangelegenheiten,
als Experte für individuelle Bildmehr-
wertprodukte darzustellen. Der Konsu-
ment muß nicht mehr – wie zu Analogzei-
ten – erst den Fotodienstleister aufsuchen,
um seine Aufnahmen als Bilder sehen zu
können. Diesen Nachfragedruck des Mark-
tes gibt es bei Digital nicht mehr. Deshalb
werden die wenigsten Konsumenten von
sich aus nach Mehrwertprodukten fragen.
Darüber hinaus informieren sich viele Ver-
braucher längst vorab im Internet und be-
stellen bei Bedarf womöglich auch gleich
online, ohne zu wissen, daß sie diese Pro-

dukte – und zwar „sofort“ – auch bei
ihrem Fotohändler im Ort hätten bekom-
men können. Deshalb bleibt dem Händler
nur die Möglichkeit, seine Bildprodukte
wirklich jedem Kunden anzubieten, der
sein Geschäft aufsucht, und die individu-
elle, schnelle Vor-Ort-Fertigung herauszu-
stellen. Wenn der Fotohändler dem Kun-
den dann als Gedächtnisstütze noch einen
entsprechenden Flyer oder ein Werbemit-
tel mitgibt, das die gesamte Ausarbei-
tungspalette aufzeigt, kann das Bilderge-
schäft nur noch besser werden.

Eigene Vertriebsgesellschaft ab 2011

Ab 1. Januar 2011 zeichnet die eigenständige

Firma Dipl.-Ing. Th. Mümken Sales GmbH,

47877 Willich, Siemensring 87, für den Vertrieb

der Noritsu-Geräte sowie von Papier und Tinte

in Deutschland, Benelux, Österreich, der

Schweiz, den nordischen Ländern, in Ungarn

und der Ukraine verantwortlich. Thomas Müm-

ken, derzeitiger Vertriebsdirektor der deutschen

Noritsu, wird mit seiner Vertriebsgesellschaft in

den Räumen der deutschen Noritsu in Willich

tätig sein. Kunden und Interessenten werden

weiterhin von den ihnen vertrauten Vertriebs-

repräsentanten und Innendienstmitarbeitern

betreut. Die Noritsu (Deutschland) GmbH i.L.,

Willich (s. S. 3 u. 4), wird liquidiert, das opera-

tive Geschäft zum Jahresende 2010 eingestellt. 
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Dieter Neus (l.), als erfahrener Techniker mit den
Produkten des Hauses bestens vertraut, 
blieb den Messegästen keine Antwort schuldig.

In Erlangen: Vertriebsrepräsentant 
Frank Pohlmann (l.) im Gespräch mit Frau Som-
mer (r.), Foto Sommer, Nottuln. 

photokina 2010 in Zahlen

Schlußbericht der Koelnmesse

Nach Angaben der Kölner setzte die 2010er

photokina „neue Maßstäbe“. 1.251 Ausstel-

ler (zu 1.523 in 2008) aus 45 (49) Ländern

präsentierten sich in Köln. Exakt 181.464 Be-

sucher aus 167 Nationen kamen zur 31. pho-

tokina in die Domstadt. 

Die folgende Tabelle weist das photokina-

Besucheraufkommen – nach Angaben der 

Koelnmesse – seit 1990 aus:

1990 164.747   Besucher

1992 167.547   Besucher

1994 165.023   Besucher

1996 168.508   Besucher

1998 159.352   Besucher

2000 159.200   Besucher

2002 157.911   Besucher

2004 160.317   Besucher

2006 162.492   Besucher

2008 169.000   Besucher

2010 181.464   Besucher

Der Anteil der Fachbesucher lag bei 46,5 (63)

Prozent, davon kamen 35 (40) Prozent aus

dem Ausland. Wie die Koelnmesse weiter mit-

teilt, äußerten sich 85 Prozent der Messebe-

sucher „mit dem Ausstellungsangebot der

photokina zufrieden oder sehr zufrieden“. Die

gleichen Aussagen machten mit 80 Prozent

die Fachbesucher. Knapp zwei Drittel (65,7

Prozent) von ihnen sind „ausschlaggebend

oder mitentscheidend an Einkaufs- und Be-

schaffungsentscheidungen beteiligt“.

Die nächste photokina findet vom 

18. bis 23 September 2012 statt.
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Der neue D1005HR avanciert zu „dem“
Standard-Ausarbeitungsgerät im

selbstverarbeitenden Fotofachhandel.
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Wie hat sich der Fotomarkt mit 
der digitalen Fotografie verändert?
Die größte Veränderung zeigt sich bei 
den Konsumenten, die sich längst nicht
mehr Käufergruppen mit klar definierten
Verhaltensmustern zuordnen lassen. Statt
„Sekt oder Selters“ ist „Sekt und Selters“
zur Regel geworden. Vom Wasserschaden
reichen dem Kunden die preiswertesten
Bilder, für seine Urlaubserinnerungen
wählt er dagegen die Premiumprints. Er
kauft online ebenso selbstverständlich wie
im lokalen Fachgeschäft. Er ist gut infor-
miert, schätzt gleichwohl die Beratung.
Wer nicht auf ihn hört, dem geht es als An-
bieter schlecht. Der Fotofachhändler kann
nur überleben, wenn er vor Ort produziert.

Die Werkzeuge, die ihm dafür
zur Verfügung stehen, sind heu-
te so scharf wie nie zuvor. 

Demnach lautet Ihre 
Botschaft?
Der Fotofachhandel hat gute
Zukunftsaussichten, eine rie-
sige Chance auf ein ertrag-
reiches Bildergeschäft. Sie bie-
tet sich ihm jetzt mit individu-
ellen Auftragsarbeiten. Mit ei-
nem modernen Duplexgerät,
wie dem D1005HR, kann der
Händler nämlich nicht mehr
nur Bilder in Standardforma-
ten, sondern eine Vielzahl von
Bildmehrwertprodukten selbst
ausarbeiten. Gerade die neuen
Bildprodukte sind für Foto-
amateure wie gewerbliche Kun-
den des Fachhandels höchst
attraktiv. Für den Händler sind
die Bildmehrwertprodukte in-
teressant, weil er mit ihnen

wesentlich mehr Ertrag erzielt als mit
Standardprints, die im Bildergeschäft an
Bedeutung verlieren und obendrein unter
starkem Preisdruck stehen. Bildmehrwert-
produkte sind quasi Unikate, die der Händ-
ler individuell für den einzelnen Kunden
herstellt. Und zwar auf Knopfdruck, immer
dann, wenn der Kunde es wünscht. Oben-
drein so schnell, wie kein anderer Anbieter
ohne Eigenfertigung. Bildmehrwertpro-
dukte sind beratungsrelevant und da-
mit typische Fachhandelsprodukte. Damit
stärkt der Fotohändler seine Kompetenz,
setzt er sich von Wettbewerbern ab. Jetzt
entwickelt sich dieses neue Bildersegment,
jetzt positionieren sich die Anbieter. Des-
halb sollte der Fotofachhändler es jetzt 
aktiv angehen.

Was spricht ausgerechnet 
fürs Trockenlab?
Es gibt eine Menge guter Gründe, sich so-
wohl als Selbstverarbeitungsneuling als
auch als Naßmaschinenbetreiber für ein
modernes Duplexgerät zu entscheiden. Es
läßt sich risikoloser als ein fotochemisches

Vertretung für Noritsu-Geräte in der Schweiz und in Austria

Chancen, so gut, wie nie zuvorChancen, so gut, wie nie zuvorSeit dem Sommer dieses Jahres ist Kurt

Freund in der Schweiz beratend und

verkäuferisch für Noritsu aktiv. Der in-

ternational branchenbekannte Unter-

nehmensberater informiert in seinem

Heimatland Kunden und Interessenten

der Willicher. Im Gespräch erläutert 

er seine Sicht der gegenwärtigen und

zukünftigen Entwicklung des schweiz-

erischen Bildergeschäfts. 

Ab Januar 2011 wird er in gleicher 

Mission auch in Österreich tätig sein.
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Kurt H. Freund, Geschäftsführer Imaging Power
Picture + Print, ist im schweizerischen Fotofach-

handel wie bei Porträtisten für Noritsu aktiv.
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Minilabgerät betreiben. Die Anschaffungs-
summe für ein Drylab ist erheblich niedri-
ger, das Ausarbeitungsspektrum dagegen
deutlich umfangreicher als bei einer AgX-
Maschine. Kurz: die Trockene kostet viel
weniger, kann aber viel mehr. Nur damit ist
der Fotohändler in der Lage, auch Bild-
mehrwertprodukte vor Ort herzustellen.
Selbst umfangreiche Aufträge und die einst
wenig geschätzten Mischaufträge lassen
sich mit einem Trockenlab bei Bedarf 
vergleichsweise leicht ausarbeiten. Ein
Drylab belegt nur wenig Platz im Geschäft.
Durch den Einsatz von Tinten entfallen 
Badansatz, Chemiegeruch und Entsor-
gungskosten. 
Im Gegensatz zum Naßlab benötigt das
Trockenpendant nur noch ein Drittel der
Energie, da keine Bäder aufgeheizt und
auf Temperatur gehalten werden müssen.
Nach dem Einschalten ist das Inkjet-
Gerät sofort einsatzbereit. Zudem ist es
ein ideales Produktionsmittel bei wech-
selnder Auslastung. Dagegen muß ein
Naßgerät schon wegen der hohen Investi-
tionssumme, aber auch aus technischen
Gründen möglichst durchgehend ausgela-
stet sein. Ein überdimensioniertes chemi-
sches Lab ist in der Anschaffung und
während der gesamten Laufzeit extrem
kostspielig, während ein Trockengerät
„Überkapazität“ kostenfrei zur Verfügung
stellt und dem Betreiber mehr Flexibilität
verschafft. Auch personell! Verlangt das
Minilabgerät noch eine gestandene Fach-
kraft, wie eine Laborantin, kann jeder
Mitarbeiter im Fotofachhandel die aktu-
ellen Noritsu-Inkjet-Modelle sicher be-
dienen und hervorragende Bildprodukte
damit fertigen. Es ist so einfach geworden,
auch das Individuelle vor Ort herzustel-
len. Diese technischen Möglichkeiten gab
es früher nicht. Das Drylab eröffnet dem
Händler auch den graphischen Bereich.
Zusätzlich zu speziellen Fotobüchern kann
er Visiten-, Einladungs-, Tisch-, Danksa-
gungs-, Glückwunschkarten, Geburtsan-
zeigen, Speisekarten, Flyer und vieles mehr
„on demand“ fertigen. Mit dem Duplex-
gerät ist er sehr flexibel, kann er „das
Klavier auf allen Tasten spielen, auch auf
den schwarzen“. 

Wie steht’s um die Bildqualität bei den
Trockenlabs? Wird sie auch von konser-
vativen Fotokunden akzeptiert.
Nicht erst seit dem D1005HR, der wahl-
weise mit einer Auflösung von 720 oder
1440 dpi Bilder ausgeben kann, wird die
Fachlaborqualität aller Noritsu-Drylabs
einmütig gelobt – von Fachleuten wie von
den unterschiedlichsten Bilderkunden. Da-
zu tragen der beim Inkjet-Verfahren größe-
re Farbraum, aber auch die spezielle Ep-

son-Noritsu-Technik bei. Schließlich ar-
beiten die beiden Spezialisten für Bild-
ausarbeitungsgeräte schon über acht Jah-
re zusammen. Um möglichst allen Bilder-
kunden gerecht zu werden, können Betrei-
ber von Noritsu-Trockenlabs die Bildwie-
dergabe beeinflussen. Je nach Kunden-
geschmack kann wahlweise ein Inkjet- 
oder ein AgX-Profil zur Ausgabe verwen-
det werden. Ersteres gibt die
Bildmotive kon-
trastreicher 
und farblich 

etwas kräftiger wieder, während das AgX-
Profil den Inkjet-Bildern ein fotoähnliches
Aussehen verleiht und damit eher die
„Sehgewohnheiten“ des einen oder ande-
ren „Film“-Kunden trifft. Die Bildquali-
tät, die Noritsu- Trockenlabs erzielen, ist
deutlich besser als die von zentral gefer-
tigten Produkten.

Wie werden aus Aufnahmen Bilder
und Bildmehrwertprodukte?
Eine Schlüsselrolle spielt im Fotoarbei-
tengeschäft die weibliche Kundschaft. Zu
Analogzeiten haben die Frauen zu mehr
als zwei Dritteln entschieden, wo der Film
ausgearbeitet wurde. Mit dem Wechsel zum
Digitalen wurde die Fotografie technik-
getrieben, und damit zunächst von den
Männern „beherrscht“. Nach der Aufnah-
me als erstes auf dem Kameramonitor, da-
nach auf dem PC-Monitor betrachtet, lan-
deten die Aufnahmen zuhauf als Bilddaten
auf Festplatten. Die Erstkopie war ja nicht
mehr nötig, das Fotoarbeitengeschäft mit
den Standardformaten brach massiv ein.
Im Zuge der raschen Marktdurchdringung
aber wurden die Digitalkameras nicht nur
preiswerter, sie ließen sich auch immer

Mit dem D502 bietet Noritsu 
ein Duplexgerät zur Fertigung von 
Bildmehrwertprodukten, das sich 
gut als Ergänzung zu 
einem bestehenden Naßlab eignet.
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einfacher bedienen. Das führte zur „Eman-
zipation der Frauen in der Digitalfotogra-
fie“. Diese Kundinnen dominieren glück-
licherweise wieder das Bildergeschäft.
Nach einer schweizerischen Marktanaly-
se über Fotokioske von 2008 entschieden
Frauen schon damals zu über 60 Prozent,
daß und wo Bilder beziehungsweise Bild-
mehrwertprodukte gemacht wurden. Die
Kundinnen, vor allem jene mit Kindern,
bilden das größte Fotoarbeiten-Poten-
tial. Sie fotografieren viel, und sie be-
stellen Bilder. Aber keineswegs nur on-
line, sondern vielfach auch im Fachge-
schäft vor Ort.

Ist letzteres eine Besonderheit der 
Schweizerinnen?
Keineswegs, nicht nur die Schweizerin-
nen, viele Frauen gehen gern dorthin, wo
sie kompetent beraten werden und wo sie
ein Einkaufserlebnis haben. Beides fin-
den sie in den Fotofachgeschäften, die
nicht aussehen wie eine Asservatenkam-
mer, sondern die offen und modern ge-
staltet sind. Dort kann Frau in der Ter-
minalzone, an einem Terminal bequem
Platz nehmen. Sie kann Kaffee trinken
und dabei Bilder auswählen und ein Fo-
tobuch gestalten. Und zwar entspannt und
in aller Ruhe, denn in dem Geschäft gibt
es auch eine für Kinder attraktive Spiel-
zone. Diese Geschäfte gleichen Apple-
Shops. Fotohändler, die ihr Geschäft und
ihr Bilderangebot derart auf ihre Kunden
zuschneiden, sind bestens positioniert.
Wer sein Portfolio darüber hinaus noch
um gute fotografische Leistungen ergänzt,
braucht sich um die Zukunft keine Sorgen
zu machen. Ich kenne etliche Fotohändler
in Europa, auch in der Schweiz, die das
frühzeitig erkannt und sehr erfolgreich
umgesetzt haben. Sie sind aktiv und er-
kennen rechtzeitig Marktveränderungen.

Ist das ein Plädoyer für den digitalen
„Euro-Shop“?
Im Rahmen meiner Beratungstätigkeit
komme ich viel in Europa und Amerika
herum. Daher weiß ich, daß die Gepflo-
genheiten der Konsumenten länderspezi-
fisch sehr unterschiedlich sind. Schon zu
Analogzeiten wiesen beispielsweise die Fo-
tomärkte in der Schweiz, in Italien, Frank-
reich und Deutschland zum Teil ganz er-
hebliche Differenzen auf. Während Droge-
riemärkte in Deutschland schon lange
massiv das Bildergeschäft betreiben, ist
das in Frankreich und der Schweiz nicht
so. Dort sucht der Konsument eher eine
klassische Drogerie auf. Die Schweiz wird
ja gerade erst langsam von Drogeriemärk-
ten und ähnlichen Großfilialisten „er-
schlossen“. Wegen der Unterschiede in Eu-
ropa kann es keinen einheitlichen „Euro-
Shop“ geben. Es gibt sehr wohl aber Ele-
mente, die länderübergreifend identisch
sind. 

Wo sehen Sie Übereinstimmung, 
wo Unterschiede?
In europäischen Fotofachgeschäften sind
Kundenterminals längst ein unverzichtba-
rer Bestandteil des Interieurs. Sie bringen
neue Kunden und sorgen für Frequenz.
Erst einmal im Geschäft, sehen die Kun-
den, was der Händler sonst noch führt,
und kaufen mehr. Mindestens zwei, mög-
lichst mehr Annahmestationen halte ich für
sinnvoll. Sie sollten nicht versteckt, son-
dern offen und zusammen aufgestellt sein,
so daß sie die Kunden sprichwörtlich an-
ziehen. Optimal ist eine in jeder Beziehung
ansprechend gestaltete Terminalzone, in
der viele Bildmuster anregend auf die Kun-
den einwirken. Darüber hinaus ermöglicht
der Händler seinen Kunden, Bilder und
Bildmehrwertprodukte bei ihm auch on-
line zu bestellen. So können die Kunden
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Als vollwertiges, preiswertes 
Einstiegsmodell in die Selbstverarbeitung
gilt Noritsus Inkjet-Modell D703.

War in Köln von Fachanwendern umringt: 
ein fotochemisches QSS-Gerät der 37er Baureihe.

AuslandMini lab



spontan und zu jeder Zeit ordern, ohne ei-
nen anderen Anbieter im Netz aufsuchen 
zu müssen. 
Ein weiteres Beispiel für Gemeinsamkei-
ten ist die Authentizität des durchweg in-
habergeführten Fotogeschäfts. Sie ist an 
jedem Standort von großer Bedeutung. 
Dazu gehört der meist jahrzehntelang 
bekannte „gute“ Firmenname. Die Kund-
schaft assoziiert ihn
mit Vertrautheit, Kom-
petenz, Solidität, und
Sicherheit. Das macht
den Firmennamen zu
einem ebenso wertvol-
len wie unverzichtba-
ren Marketingwerkzeug.
Eng damit verknüpft ist die Tradition. Nicht
die verstaubte, sondern die, die sich be-
hutsam mit dem Fortschritt weiterent-
wickelt, immer auf der Höhe der Zeit 
ist und dadurch die Authentizität des Ge-
schäfts wie eine Marke positiv prägt. Die-
ses Markenimage des lokal bekannten 
Fotofachgeschäfts beziehungsweise des
Porträtisten gilt es bei aller Moderne auch
im digitalen Zeitalter weiterhin sorgsamst
zu pflegen. 
Unterschiede hingegen ergeben sich aus
der Mentalität und der Ausrichtung auf die
lokale beziehungsweise regionale Kund-
schaft des ortsgebundenen Fachgeschäfts.
Das betrifft ganz wesentlich das Waren-
und Dienstleistungssortiment. Nicht an je-
dem Standort geht alles gleich gut, muß
das Angebot „grenzenlos“ sein. Wer seine
Kundschaft kennt, weiß, wie er seine Sor-
timente und sein Dienstleistungsangebot
zu gestalten, anzupassen und zu präsen-
tieren hat.

Was prägt den schweizerischen 
Bildermarkt?
Die Konsumenten sind seit jeher sehr qua-
litätsorientiert. Zudem erwarten sie guten,
umfassenden Service. Wenn der Gegenwert
stimmt, sind sie bereit, dafür auch einen
angemessenen Preis zu bezahlen. Der schwei-
zerische Selbstverarbeiter produziert mit
etwa 2.500 m² Papier pro Jahr gegenüber
dem deutschen, der rund 3.800 m² verar-
beitet, zwar weniger Bilder, verkauft die
Produkte aber durchweg zu einem höheren
Preis. Er liefert quasi Fachlaborqualität zu
gehobenen Amateurpreisen. 

Was kann der Fotohändler zusätzlich
zur Kundenbindung tun?
Ein probates „Bindemittel“ sind Fotokur-
se. Übrigens, das beste, was ein Händler
machen kann. Sinnvoll sind zielgruppen-
gerechte Kurse, beispielsweise jeweils spe-
zielle für die weibliche, für die männliche
Kundschaft und für ältere Kunden. Ebenso

kann man gezielt Verbände, Vereine,
Behörden und gewerbliche Kunden an-
sprechen. Zum Beispiel mit einem Foto-
buchkurs, bei dem der Händler das Pro-
dukt als solches und die vielen Varianten
erläutert und präsentiert, die er als Händ-
ler davon herstellen kann. Frauen schät-
zen seit jeher Bilder, gestalten gern Foto-
kalender und Fotobücher, weil sie Emo-

tionen „transportieren“. Män-
ner hingegen sprechen eher
technische Themen an, wie
die Bildbearbeitung am PC.
Die Idee der Fotokurse ist
nicht neu, aber sie ist heute
aktueller denn je. Schließlich
ist die digitale Fotografie

noch recht jung und bietet ein riesiges
Schulungsspektrum, das sich von der 
Aufnahme über die Bildausgabe bis zur
Bildpräsentation erstreckt. In welchem
Umfeld kann der Fotofachhändler seine
Kompetenz, seine Dienstleistungen und
Produkte glaubwürdiger und neutraler
darstellen als bei Fotokursen?!

Wie lautet Ihr abschließender Rat 
an den Fachhandel? 
Viele Händler erkennen, daß sie dringend
etwas verändern müssen. Auf der „ewi-
gen“ Suche nach einer perfekten Lösung,
die aber viel zu komplex ist, erstarren
manche und unternehmen nichts. Dadurch
verlieren sie Geld, womöglich den An-
schluß, im schlimmsten Falle ihre Existenz.
Letztlich zählt nur, was man tut. Ideen
gehören denen, die sie verwirklichen. Des-
halb sind die Aktiven nun mal erfolgrei-
cher als die Zauderer.
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Zur Person

Der gebürtige Schweizer Kurt H. Freund ist
seit über drei Jahrzehnten in der internatio-
nalen Fotoszene zu Hause. Unter anderem
war er viele Jahre als technischer Leiter Mit-
glied der Geschäftsleitung bei Pro Cine in Wä-
denswil. Zusätzlich war er Geschäftsführer
von Picture Service Gwerder in Zürich und
von PPP in Préveranges. Gleichzeitig war 
K. Freund auch „Key Account Manager“ für
Migros. 2002 machte er sich mit der Firma
IMAGING POWER selbständig. Zudem ist er
als Unternehmensberater in Industrie und
Handel aktiv. Die Referenzliste der Unterneh-
men, die K. Freund berät, beziehungsweise zu
denen er geschäftliche Kontakte unterhält, ist
lang. Hier ein Auszug:
Agenos GmbH, Weimar, Deutschland
ANO Ollone sur Mer, Frankreich 
DMC Stuttgart/Deutschland
Foto Knudsen, Bergen/Norwegen
Foto Media Morgenegg, Dübendorf/CH
Foto Video Zumstein, Bern/Schweiz
HP Hewlett Packard, London u. Paris
Imaging Solutions, Regensdorf/Schweiz
Kanematsu/Toshiba, USA, GB, Japan
Migros, Schweiz
Noritsu (Deutschland) GmbH, Willich/D
Dipl.-Ing. Th. Mümken, Sales GmbH, Willich/D
Odermatt & Partner, Hergiswil/Schweiz
PAP Montpellier, Frankreich
Photo Imaging News, Bonita Springs, USA
Typon AG, Burgdorf/Schweiz
Seit Sommer dieses Jahres ist K. Freund als Ver-
triebspartner für Noritsu in der Schweiz aktiv.
Kontakt: Kurt H. Freund, Neudorfstraße 45,
CH-8820 Wädenswil, Tel. CH +41 44 780 15
63, Mobiltel. +41 79 436 44 81, 
E-Mail: kurt.freund@imagingpower.com
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bietet Noritsu ihre Naßmaschinen der 37er QSS-
Serie an.



emessen an der 2009er Herbstmes-
se schloß die diesjährige mit einem
strammen Umsatzplus von 30 Pro-

zent ab, was für die interessanten (photo-
kina-)Angebote der Aussteller sprach. Zu-
sätzlich wartete die Ringfoto-Zentrale mit
etlichen Attraktivitäten in Erlangen auf. 

Neu: Online-Bildbestelldienst
Weil nicht nur Fotobücher, sondern auch
alle anderen Bildprodukte in erheblichem
Umfang und mit weiter zunehmender 
Tendenz von den Konsumenten online be-
stellt werden, sahen sich auch die Fürther
in der Pflicht, ihren Mitgliedern eine ge-
eignete Plattform zu bieten, die die Händ-
ler freiwillig nutzen können. Gute Um-
satz-Erfahrungen, die die Kooperations-
zentrale bereits seit acht Jahren mit 
dem erfolgreichen Online-Bestelldienst
der „Photo Porst“-Mitglieder gesammelt
hat, kommen seit der Messe auch den
Ringfotomit gliedern zugute. Seither gibt
es unter „www.ringfoto.de“ den Online-
Fotoser vice „Ringfoto Bilder & Mehr“.
Dort können Konsu-
menten eine Vielzahl
von Bildprodukten,
vom Standardbild übers
Fotobuch bis zu Foto-
Fun-Artikeln jederzeit
und bequem an ihrem
PC ordern. Die Ware
allerdings kann der
Kunde ausschließlich
bei einem Händler
seiner Wahl abholen.
„Ringfoto tritt damit“,
wie M. Gleich versi-
cherte, „nicht in Kon-

kurrenz zu ihren Mitgliedern, sondern ver-
mittelt ihnen lediglich die Kunden.“ Zu
dem Auftritt nutzt Ringfoto das CeWe-On-
line-Portal, was der Konsument aber nicht
mitbekommt, weil sich die Fürther dort
ausschließlich unter der Marke „Ringfo-
to“ präsentieren. Ebenso praktisch wie be-
merkenswert ist, daß auch die Großlabore
von allcop und Fuji mit von der Partie
sind. Auf diese Weise haben die teilneh-
menden Händler beziehungsweise deren
Kunden die Möglichkeit, beispielsweise
das Ringfoto-Fotobuch, das Lamprechter-
Fotobuch oder „Mein CeWe-Fotobuch“ zu
bestellen, die Ringfoto alle drei auf der
Startseite des Onlineportals offeriert. So
kann zum Beispiel ein Kunde, dessen
Ringfoto-Händler mit allcop arbeitet, über
ihn alle drei Bücher bekommen. Diese
eher seltenere Einmütigkeit unter Wettbe-
wer bern macht es den Ringfotohändlern
leicht, ihrem Großfinisher ohne Nachtei-
le treu zu bleiben. Gemessen am Fotoar-
beiten-Gesamtgeschäft der Ringfoto, ist
Michael Gleich zuversichtlich, berge das
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Der Ringfoto-Stand auf der photokina (r.) und eine
Teilansicht des Ausstelleraufgebots (o.) in Erlangen.

Ringfoto-Herbstmesse in  Er langen

Vornweg auf der ZielgeradenVornweg auf der Zielgeraden
Auf der diesjährigen Herbstmesse der

Ringfoto – knapp drei Wochen nach der

photokina – bekamen die Besucher 

wieder viel zu sehen und zu hören. Ins-

gesamt 2.552 Händler und Beschäftigte

aus 1.016 Mitgliedsbetrieben kamen

nach Erlangen, um sich über das aktuel-

le Angebot der 100 Aussteller und der

Kooperationszentrale zu informieren.

GG

Michael Gleich, 
Geschäftsführer 

der Ringfoto-
Zentrale, Fürth.

Chef

Werner Schneider,
Prokurist und Leiter

Einkauf der 
Ringfoto-Zentrale.

Einkauf

Claudia Endres, 
Leiterin Marketing
und Vertrieb der

Ringfoto-Zentrale.
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Online-Bildergeschäft noch viel Umsatz-
potential, wie die gute Entwicklung bei
den „Photo Porst“-Mitgliedern seit 2002
eindeutig belege.
Nicht mehr so gravierend wie in den letz-
ten Jahren fällt inzwischen der Umsatz-
rückgang der Ringfoto mit den Großla-
boren aus. „Dort ist die Talsohle wohl er-
reicht, gleichwohl“, so M. Gleich, „wächst
das Onsite-Printing an den Terminals un-
serer Händler stetig. Mittlerweile hätten die
Mitglieder rund 500 Terminals im Einsatz.
Auch das sei ein Beleg dafür, wie sehr
sich das Fotoarbeitengeschäft gewandelt
habe. Mit beiden Maßnahmen, den Termi-
nals vor Ort wie der neuen Online-Be-
stellmöglichkeit, sieht der Kooperations-
geschäftsführer die Händler bestens ge-
rüstet und gutpositioniert. 

Professioneller Onlineshop
Pünktlich zur Messe aktualisiert und ver-
bessert präsentierte die Zentrale ihren 
Mitgliedern die Ringfoto-Webworld. Die
vorkonfigurierten Webseiten können die
Händler für den eigenen Internetauftritt
nutzen. Mit Hilfe einer einheitlichen Soft-
ware ist es den Händlern leicht möglich,
Modifikationen vorzunehmen und sich so
individuell zu präsentieren. Neben dem
Warensortiment und Aktionsangeboten
findet der Kunde auf der Seite seines
Ringfotohändlers eine Menge Detailinfor-
mation. Beispielsweise Zubehörvorschlä-
ge zu Kameras. Dazu gehören unter ande-
rem auch Hinweise auf Besonderheiten,
wie Bildservice und -kompetenz, Studio
mit Galerie, Kundenschulungen, Geräte-
verleih. Nicht allein auf die bebilderte
Vorstellung des Chefs/der Chefin und al-
ler Beschäftigten beschränkt, können so-
gar die Spezialgebiete jedes Teammit-

glieds aufgeführt werden. Diese Individu-
alisierung können die Händler selbst vor-
nehmen. Dazu bietet die Zentrale ihnen
Workshops und Vor-Ort-Hilfe an. Den
Fürthern ist es auch möglich, sich auf 
der Seite des Händlers einzuloggen und
ihn telefonisch zum gewünschten Gestal-
tungsziel zu führen. „Wir stellen unseren
Mitgliedern damit ein umfassendes, mo-
dernes Servicemodul zur Verfügung, das
sie in die Lage versetzt, unter eigenem
Namen mit einem professionellen Online-
Shop am Markt zu agieren“, faßte Micha-
el Gleich zusammen. Der Auftritt kostet
den Händler monatlich 79,00 Euro, was
Ringfotos agile Marketingchefin Claudia
Endres „für gut angelegtes Geld“ hält.
Zum Zeitpunkt der Messe nutzen über
200 Händler das Servicemodul der Zen-
trale. Den Online-Shop gibt es als Gestal-
tungsvarianten natürlich auch im „Photo
Porst“- und in neutralem Design. 

Verführerischer Apfel
Eine prestigeträchtige Neuerung stellte 
die Zentrale in Erlangen mit dem exklu-
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SLR- und Systemkameras sind nach 
wie vor gefragt. Bei den Produkten verzeichnet
die Ringfoto auch im laufenden Jahr 
ein Verkaufsplus. Das fiele noch höher aus, 
wenn es nur mehr Ware gäbe. 

Reichhaltig: Zubehör macht das Gerätegeschäft
erst richtig interessant.

Für Kenner und Könner ist der Camcorderbereich
durchaus noch attraktiv.

Der neugestaltete Ringfoto-Musterladen bot den
Fotohändlern wieder viele Anregungen.

Umfangreich war unter anderem in Erlangen das
Angebot an Sucherkameras.



si ven Apple-Ringfoto-Partnerprogramm
vor. Ringfoto-Händler können sich ge-
meinsam durch Apple und Ringfoto als
„Autorisierter Apple-Händler“ zertifizie-
ren lassen. Die Zertifizierung ist an eini-
ge Bedingungen geknüpft, unter anderem
bei der Warenpräsentation. Mit der Zerti-
fizierung haben diese Händler Zugriff auf
das komplette „Apple“-Sortiment. 
Für Besucher der Ringfoto-Messe unüber-
sehbar war der neugestaltete Ringfoto-Mu-
sterladen. Anstelle grauer sind nun frische
weiße Ladenbaumöbel getreten. Den Mu-
sterladen hat Decormetall gestaltet. Unter
anderem liefert er den Händlern zahlreiche
Anregungen für eine noch emotionalere
Ladengestaltung. Mit der Samsung-Lounge,
einem Bestandteil des Musterladens, prä-
sentierte man anschaulich die Vernetzung
der Sortimente. Wie C. Endres ausdrück-
lich betonte, arbeiten die Fürther auch mit
der Firma Panzer Shopkonzept zusammen,
die im Sommer dieses Jahres zwei Ringfo-
to-Flagshipstores in Meinerzhagen und
Geldern eingerichtet hat. „Mit unserem
neugestalteten Musterladen sprechen wir
eine grundlegende Empfehlung an die
Händler aus, nicht nur Kameras zu führen.
Mittelfristig wird das nämlich nicht mehr
reichen“, ergänzte M. Gleich. 
Mit Fonic, einer Prepaid-Mobilfunkkarte,
bieten die Fürther ihren Händlern eine at-
traktive Alternative fürs Telekommunikati-
onsgeschäft. Anders als bei den üblichen
verschachtelten Tarifmodellen entspricht
das von Fonic den Gepflogenheiten im
Facheinzelhandel. Der Händler kauft die
Karte zu einem bestimmten Preis ein und
verkauft sie – mit interessanter Marge – an
seine Kunden. Zudem erhält der Händler
eine Vergütung, die ans Gesprächsaufkom-
men des Kartennutzers gekoppelt ist. Je in-
tensiver der Kunde die Karte zum Mobil-

telefonieren nutzt, um so höher fällt die
Zusatzvergütung für den Händler aus. Zu-
dem kann der Händler zu der Karte jedes
beliebige freie Handy verkaufen. „Wir hal-
ten Fonic für ein Vetriebsmodell, mit dem
sich auch jene Händler anfreunden können,
die sich wegen der komplizierten Tarifmo-
delle bislang nicht im Mobilfunkgeschäft
engagiert haben“, zeigte sich M. Gleich
zuversichtlich.

Positive Aussichten
In der Rückschau auf die diesjährige pho-
tokina stellte Werner Schneider, Prokurist
und Einkaufsleiter der Ringfoto-Zentrale,
fest, „daß diesmal auffallend viel junges
Publikum, darunter auch viele Frauen, in
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Der auffällig und großzügig gestaltete Bildbereich
des Musterladens war unübersehbar.

Gegenschuß: der ebenfalls neugestaltete Hard-
ware-Bereich des Miusterladens.

Die Präsenter-Insel mit Foto-Fun-Produkten 
steht zwischen den 

Bereichen und ist ein „echter“ Hingucker. 

Voraussetzung für die Apple-Zertifizierung 
ist unter anderem eine dezente, wertige Waren-

präsentation.

MessenFotohandelsgruppe
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Köln waren. Als Gründe nannte er das
geänderte, „jüngere“ Konzept der Messe
sowie die größere Attraktivität der Pro-
dukte. Auch habe der Fachhandel wieder
ein positiveres Image gewonnen. „Digital
gehört ins Zeitalter und hat uns viele neue
Kunden zugeführt. Auch Kunden, die mit
Foto schon abgeschlossen hatten“, stellte
M. Gleich fest und ergänzte: „Entgegen
anderslautender Prognosen war diese pho-
tokina ein deutlicher Beleg dafür, daß ei-
ne reine Fotomesse sehr wohl eine Da-
seinsberechtigung hat.“ Für die Verant-
wortlichen der Zentrale ist die photokina
hinsichtlich der Kontakte zu den Liefe-
ranten von Bedeutung. Inzwischen hat die
Industrie festgestellt, daß Flächenmärkte
und Amazon wichtige Marktteilnehmer
sind, aber daß der Fachhandel mit immer-
hin 30 bis 35 Prozent Marktanteil sehr
wohl notwendig ist, um den Markt kom-
plett abdecken zu können. „Die einen sind
stark, wenn es darum geht, Ware im unte-
ren Preissegment von der Palette zu ver-
kaufen, doch Hochwertiges verkauft sich
zu vernünftigen Preisen nun einmal bes-
ser über den Fachhandel. Diese Erkennt-
nis bestärkt die Industrie darin, sich ver-

stärkt wieder dem Fachhandel zu wid-
men“, sagte W. Schneider. Gerade im
SLR-Bereich zeigt der Fachhandel durch
nach wie vor steigenden Absatz und Um-
satz seine Stärke. Bei Abverkauf einiger
Kameramodelle erreicht der gesamte deut-
sche Fotofachhandel einen Anteil von über
60 Prozent. „Das nimmt“, so W. Schnei-
der, „auch die Industrie interessiert zur
Kenntnis.“ Ein Wermutstropfen ist aber
die nach wie vor unbefriedigende Liefer-
situation. Gäbe es mehr Ware, gelänge es,
die zum Teil recht hohen Rückstellungen
abzubauen oder gar aufzulösen, könnten
die Ringfotohändler noch viel mehr ver-
kaufen, versicherte W. Schneider. Den-
noch ist M. Gleich zuversichtlich, daß es
der Ringfoto und ihren Händlern 2010 ge-
lingt, ein gutes Weihnachtsgeschäft zu er-
zielen. Und zwar nicht nur mit der Hard-
ware, sondern auch im Dienstleistungs-
bereich vom Fotobuch bis zum Großbild
auf Leinen oder Alu. Mit dem Geschäfts-
verlauf dieses Jahres zufrieden, lagen die
Ergebnisse der Zentrale per Ende Sep-
tember 2010 nahezu auf Vorjahresniveau,
was durch Sondereffekte mit einer 20pro-
zentigen Umsatzsteigerung schon überaus
erfolgreich war. Mit Blick auf die anhal-
tend guten Konsumprognosen  hielt M.
Gleich es für durchaus realistisch, „daß
wir 2010 das sehr gute Vorjahresergebnis
erreichen werden“.
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Mit einer Live-Demonstration weckte Panasonic
das Interesse der Messebesucher.

Fotoalben finden nach wie vor interessierte Händ-
ler und begeisterte Konsumenten.

Das Fonic-Stand-Team präsentierte sich in Erlan-
gen gut gelaunt den Messebesuchern.

Auf dem Noritsu-Stand 
wurden Fotobuch-Lösungen von Fastbind 
im Detail erklärt und gezeigt.

20 Jahre RINGFOTO-Österreich

Während der Herbstmesse 2010 feierten die
Mitglieder der österreichischen Ringfoto in Er-
langen ihr 20jähriges Bestehen. Die öster-
reichische RINGFOTO GmbH wurde im Okto-
ber 1990 in Salzburg als 100% Tochter der
RINGFOTO GmbH & Co. ALFO Marketing KG
gegründet. Neben Werbeaktionen, die spezi-
ell für Österreich konzipiert werden, stehen
dem Mitglied in der benachbarten Alpenre-
publik alle wesentlichen Leistungen der deut-
schen Zentrale zur Verfügung. Im Ringfoto-
Verwaltungsrat ist mit Rainer Lamprechter
aus Innsbruck auch ein österreichischer Händ-
ler vertreten. Daneben wurde 1991 der Händ-
lerbeirat Österreich gegründet. Die öster-
reichische Tochter hat sich seit ihrer Grün-
dung sehr positiv entwickelt und trägt mitt-
lerweile maßgeblich zum Ergebnis der Ring-
foto-Gruppe bei. Ringfoto Österreich hat der-
zeit 105 Mitglieder (30 Gesellschafter und 75
Partner) mit insgesamt 128 Vertriebsstellen.
2009 lag der Außenumsatz der Gesellschaft
bei 115 Mio. Euro.
Geschäftsführer RINGFOTO GmbH: KommR.
Gerhard Brischnik und Michael Gleich; Mit-
glieder Händlerbeirat: Dieter Puntigam, Rai-
ner Lamprechter, KommR. Günter Tschank, 
Armin Winder.

Die Samsung-Lounge im Musterladen war 
ein weiteres Beispiel dafür, wie moderne Foto-
fachgeschäfte ausgestattet sein können.




