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Professionelle Bildbearbeitung: ein eigener Raum
mit zwei Bildschirm-Arbeitsplitzen.

Dietmar Hanisch ist Unternehmer

durch und durch. Er hat viele

Ideen, die er, nach Erfolg in seinem
ersten, seit kurzem auch in

seinem zweiten Fotostudio verwirklicht.
Um das Leistungsspektrum, um
Angebotsart, Verkauf, Service und
Werbung der beiden Betriebe

geht es in diesem zweiten Teil des
Unternehmensportraits.

Fotostudio CREATIV, Bernburg und Aschersleben, Teil Il

Stets nach vorn orientiert

Komplettservice fiir Kindergéarten

Zu einem Bereich, der sich in der kurzen
Zeit seit der Griindung des Fotostudios
ebenfalls gut entwickelt hat, gehdrt die
Kindergartenfotografie. Um ins Geschaft
zu kommen, stellte man sich vor und
machte in den verschiedenen Gruppen von
den spielenden Kindern Re-
portageaufnahmen. Von den
Bilddaten produzierten die
Bernburger grof3e Bilder, die
seither die Flure der Kinder-
girten schmiicken. Von den
Ergebnissen waren nicht nur
die Kindergirtnerinnen, son-
dern auch die Eltern der Kin-
der begeistert. Gegeniiber an-
deren Kindergartenfotografen
operieren die Bernburger mit
einem ,,liberaleren Angebot
und einfacherer Abwicklung*.
Am Aufnahmetag stimmt sich
der Fotograf mit den Kinder-

Steckt vollt;r
Marketingideen:
Dietmar Hénisch,

Griinder und Inhaber
der Geschifte.

giartnerinnen jeder Gruppe ab und be-
riicksichtigt deren Fotowtiinsche. Bei gu-
tem Wetter fotografiert er drauflen, bei
schlechtem in einem kleinen Studio, das
er in einem Gruppenraum aufstellt. In je-
dem Fall bringt er etliche Requisiten zu
den Aufnahmen mit. Nach dem Shooting
bekommt der Erziehungsberech-
tigte, der das Kind abholt — mei-
stens die Mutter, gelegentlich
auch der Vater oder ein Grof3el-
ternteil —, auf einem Laptopmo-
nitor alle Aufnahmen des Kindes
zu sehen. Er kann frei wihlen, ob
beziehungsweise welche und wie
viele Bilder er von welchen Mo-
tiven haben mochte.

,,Wir bieten bewuf3t keine Pack-
ages, sondern Einzelbilder an, so
daf3 der Erziehungsberechtigte
des Kindes sich die Bilder indi-
viduell zusammenstellen kann.
Wir iiben weder auf die Eltern

Alle Abb.: Fotostudio CREATIV, Bernburg
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+Gekauft wird aus

dem Bauch her-

der Kinder noch auf die
Kindergirtnerinnen Ver-
kaufsdruck aus®, erklart D.
Hénisch. Am Aufnahmetag
bleibt der Fotograf so lange
im Kindergarten, bis das letzte Kind ab-
geholt worden ist, auch die letzte Mutter
die Bilder ihres Kindes gesehen hat. An-
hand der Auswahl wird ein schriftlicher
Auftrag erstellt. Die bestellten Bilder wer-
den im hauseigenen Labor produziert und
ein paar Tage nach den Aufnahmen den
Erziehungsberechtigten im Kindergar-
ten ausgehdndigt. Bei der Bildiibergabe
nimmt der Fotograf auch das Inkasso vor.
Sollte ein Kunde etwas zu beanstanden ha-
ben, ist der Fotograf sein direkter An-
sprechpartner. ,,Unser Komplettservice
wird von den Kindergartenleitungen sowie
den Kindergirtnerinnen gleichermalien
geschitzt, weil wir ihnen eben nicht einen
Teil unserer Arbeit aufbiirden. Das spricht
sich herum und kommt uns zugute®, er-
zahlt D. Hanisch.

Erfreut zeigt sich der Unternehmer auch
dariiber, daf3 seine Fotografen in diesem
Jahr bereits alle Abi-Bélle und alle Ab-
schlufifeiern der 10. Realschulklassen in
Bernburg fotografieren konnten. Den Zu-
spruch schreibt D. Hanisch ,,unserer be-
wihrten Vorgehensweise und der Qualitat
unserer Bilder” zu. Am Veranstaltungsort
werden die Schiiler in einem eigens er-
richteten Studio allein, zusammen mit den
Eltern und im Kreise von Mitschiilern auf-
genommen. Wieder erfolgt die freie Bild-
bestellung durch Auswahl am Monitor.
Die Kunden bezahlen die bestellten Bilder
sofort und holen sie einige Tage spiter im
Geschéft der Bernburger ab. ,,Dank des
,mobilen’ Studios kdnnen wir gestaltete,
professionelle Aufnahmen machen. Zu-
gleich verhindern wir dadurch das Mitfo-
tografieren der Amateure, das sich sonst
nur schwerlich unterbinden 146t“, begriin-
det Dietmar Héanisch den Aufwand. Foto-
grafisch aktiv sind die Bernburger dar-
uber hinaus auch bei Reitturnieren, die in
der Umgebung stattfinden. Mit einem
Kleinbus vor Ort, wihlen die Reiter die
Aufnahmen, die sie beim Springen zeigen,
am Monitor aus. Die bestellten und vorab
bezahlten Bilder bekommen die Kunden
per Post zugestellt. Alternativ ist das Ab-
holen in einem der beiden Geschéfte mog-
lich. Wegen der unvermeidbar hohen
Staubbelastung werden die Bilder nicht
gleich am Turnierplatz produziert.

Den Umsatzschwerpunkt des Unterneh-
mens bildet mit 75 Prozent das ,,klassi-
sche* Studiogeschift mit Hochzeitsfotos,
Einzelportraits, Freundschafts- und Fami-
lienbildern, Kinder-, Tier-, Pal3- und Be-
werbungsfotos sowie mit Erotikbildern.
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aus, nicht nur,
Wenn es um
Bilder geht."

Mit knapp fiinf Prozent ei-
nen nicht unbetriachtlichen
Umsatzanteil verzeichnet
D. Hénisch bei der elektro-
nischen Bildbearbeitung.
,,Die Zahl der Kunden nimmt zu, die mit
alten Fotos zu uns kommen und Montagen
sowie das ,Restaurieren’ der Vorlagen
nachfragen®, freut sich der Unternehmer,
,,denn mit diesen Dienstleistungen stehen
wir nicht im Preiswettbewerb, sie festigen
aber sehr wohl unseren Ruf als kompe-
tenter Anbieter.*

Von der Alltagshektik [6sen

Daf} Dietmar Héanisch in seiner zwolf-
jéhrigen Aullendiensttétigkeit quer durch
Deutschland viele Fotostudios gesehen
und dabei viele Anregungen fiirs eigene
Geschiftskonzept bekommen hat, ist un-
verkennbar. Unter anderem daran, wie die
Bernburger und ihre Ascherslebener Kol-
legen die Frage nach dem Bildpreis be-
antworten, die thnen immer wieder mal
gestellt wird. Als erstes legen sie dem Fra-
genden eine Mustertafel mit Bildern aller
Formate von 10x15 cm bis 20x30 cm vor,
die aber keine Preisangaben enthélt. ,,Den
Preis®, erfahrt das Gegeniiber, ,,bestim-
men Sie®, um dann die Angebotsvarianten
erklart zu bekommen. Mit den Details
nennt der Fotograf auch den jeweils for-
matabhéngigen Einzelpreis, jedoch ohne
den Preis besonders zu betonen. Vielmehr
lenkt man das Interesse des Fragenden auf
Besonderheiten — zum Beispiel auf 18x24-
cm-Bilder. ,,Ein schones Format®, meint
Dietmar Hénisch, ,,das viele Fotografen
gar nicht mehr anbieten, obwohl es dafiir

Ganz groB: Beratungsecke und Présentations-
insel in einem. Mittels Beamer bekommt

der Kunde die Aufnahmen, die soeben von ihm
gemacht worden sind, auf einer sechs Quadrat-
meter groBen Projektionsfldche zu sehen.

Fiir makelloses Make-up:
der Schminkraum
in der Ndhe des Studios.
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noch Rahmen gibt.* Fiir ein 13x18 cm
Portraitprint verlangt man 10,70 Euro.
Dazu kommt die Aufnahmegebiihr,
die mit zehn Euro pro halbe Stunde
Aufnahmezeit recht zi-
vil ausfallt. ,,Preis und
Leistung sind wie
Waagschalen. Als An-
bieter mull ich den
Preis so leicht dar-
stellen, daf} die Lei-
stung gewichtiger
erscheint. Das 1463t
sich am besten
emotional errei-
chen, denn ge-
kauft wird aus
dem Bauch her-
aus“, sagt D.
Hénisch und
ergénzt: ,,Nicht nur, wenn es
um Bilder geht.” Gut inve-
stiert ist nach Ansicht des
Unternehmers auch die Zeit,
die man fiir eine liberzeu-
gende Vorberatung aufwen-
det. In dem Gespréich erfahrt
der Fotograf, was dem Kunden gefillt,
worauf der Kunde Wert legt. Im Gegenzug
erldutert der Fotograf die verschiedenen
Aufnahme- und Ausarbeitungsvarianten
sowie die Arbeitsweise. So entsteht eine
erste Beziehung zwischen dem Kunden
und dem Fotografen, was spater bei den
Aufnahmen von Vorteil ist. Bei allen Kun-
denkontakten arbeitet man mit aktuellen,
makellosen und allzeit griffbereiten Mu-
stern, denn ,,erkldren kann man nur mit
Bildern, die man auch verkaufen mochte®.

“So kdnnen lhre
Hochzeitsbilder ausehen.”:
Muster, mit denen man Bildprodukte bewirbt.

«Gestaltete
Wandbilder kom-
men bei den Kun-
den sehr gut an -

und wir miissen
keine Standard-
prints fiir kleines
Geld verram-
schen."

Durchgéngig kunden- wie nutzenorien-
tiert, schenkt der Unternehmer auch bei
der Auftragsabwicklung jedem Detail Be-
achtung. Deutlich wird das unter anderem
daran, dafl man jedem Kun-
den vor dem Fotografieren
ein wenig Zeit 1aft, um sich
von der Alltagshektik zu 16-
sen. Besonders wichtig ist
das vor Erotikaufnahmen,
zu denen die Kundinnen mit
einer mehr oder weniger
starken Anspannung kom-
men. Eine kurze Plauderei
mit der Fotografin oder dem
Fotografen ,,bricht das Eis®,
wirkt aber auch bei ande-
ren Portraitkunden Wunder.
Beispielsweise bei dem jun-
gen Mann, den die Freundin
zum Fototermin tberredet hat, der ihrem
Wunsch aber eher ,,lustlos® nachkommt.
Unverhohlen spiegelt sein Gesicht seine
Gemiitslage wider. Bevor die Fotografin
den Ausloser driicken kann, muf} sie den
Kunden erst ,,lockern®, sonst werden die
Bilder nicht gut.

Kein Bild ohne Rahmen

Speziell auf ihre Kundschaft abgestimmt
haben die Bernburger ihr Albensortiment.
Eine sehr groBe Auswahl bietet man bei
den Hochzeitsalben, die auch am hiufig-
sten iibern Tresen gehen. Den zweiten
Platz im Alben-Ranking nehmen neutra-
le Alben ein, die mit Erotikbildern be-
stiickt werden. Dariiber hinaus hilt sich
die Nachfrage nach Fotoalben sehr in
Grenzen. Bei den Bernburgern gehen nur
héherwertige Rahmen und zwar haupt-
sidchlich zusammen mit Bildern. ,,Preis-
werte Alben, die als Mitnahmeartikel vie-
lerorts rausgestellt werden, kdnnen Dro-
gerie- und Baumairkte besser und billiger
vermarkten als wir. Die Massenanbieter
verkaufen zum Beispiel ein Flip-Album
fiir 99 Cent. Wir miiiten schon im Einkauf
1,99 Euro dafiir zahlen. Selbst wenn wir
es zu dem Preis anbieten wiirden, wire es
iiber 100 Prozent teurer. Wegen einer Dif-
ferenz von nur einem Euro liefen wir Ge-
fahr, von den Kunden insgesamt als ,teu-
er’ eingestuft zu werden®, erklart Dietmar
Haénisch. Vielmehr verfolgt der Unterneh-
mer eine lukrativere Idee. Exklusiv bei
Kinder- oder Erotikserien Bilder im For-
mat 15x15 cm und 20x20 cm zusammen
mit dazu passenden quadratischen Alben
anzubieten. ,,Das sieht edel aus und hat
dann einen eigenen Preis. Obendrein un-
terscheiden wir uns durch hauseigene For-
mate und Prisentationsmittel noch deut-
licher vom Wettbewerb*, verrit der ost-
deutsche Unternehmer.
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Um das Drei- bis Vierfache tiber dem Al-
benabsatz rangiert der Rahmenverkauf.
Nach eigenen Angaben bietet man im Ein-
zugsgebiet das wohl umfangreichste Lei-
stensortiment — mit Produkten in allen
Preisklassen. Die preiswerten Rahmen
werden meistens zusammen mit Bildern
verkauft. Gleichwohl bieten die Bernbur-
ger auch giinstige Rahmen als Mitnah-
meartikel in Rollcontainern vorm Ge-
schift an. Doch im Gegensatz zum Vorjahr
ist das Interesse der Laufkundschaft spe-
ziell an diesen Artikeln in diesem Jahr
deutlich geringer. Entweder, mutmaft der
Unternehmer, sei der regionale Markt ge-
sdttigt oder die Konsumenten giaben weni-
ger Geld als noch 2005 aus.

Gerade die Leisten liegen D. Hanisch sehr
am Herzen. ,,Was fiir das ,i’ der Punkt,
das ist fiir ein schones Bild der passende
Rahmen. Er macht das Bild erst perfekt*,
schwiarmt der Unternehmer. Bild und

4]2006 imaging markt
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Rahmen ergénzen sich nicht nur optisch
gut, sie erleichtern auch den gegensei-
tigen Abverkauf: Kein Rahmen ohne
Bild — kein Bild ohne Rahmen. Die Er-
kenntnis nutzen die Bernburger, um mehr
GroBvergroflerungen zu verkaufen. Bei
der Bildauswahl erkldrt man dem Kun-
den: ,,Einen Bilderrahmen der Serie ,So-
undso’ im Werte von zehn Euro bekom-
men Sie von uns geschenkt, wenn Sie zu
den schon ausgesuchten Bildern ein
30x40-cm-Bild nehmen.“ Entscheidet
sich der Kunde positiv, kann er das Bild
fertig gerahmt mit dieser Leiste erhalten
oder jeden anderen, auch hoherwertigen
Rahmen wihlen, dessen Preis um zehn
Euro ermifBigt wird. Alternativ bekom-
men Kunden ab einem fixierten Auf-
tragswert einen gleichlautenden Rahmen-
gutschein, den sie jederzeit, auch zu
einem spéteren Zeitpunkt, in einem der
Studios einldsen kdnnen.

f

i

AT R
i

b

Aufwendig: Das 20 m? groBe Hochzeits-
nSéparée” stimmt Brautleute stilvoll aufs
Fotoerlebnis ein, wie die Bilder auf dieser
Doppelseite eindrucksvoll belegen.

Wird von der weiblichen Kundschaft
sehr geschétzt: der separate Umkleideraum.

Kommt bei den Kunden
gut an: das groBe gestaltete Wandbild.
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Auch mit Licht
Uberhaupt zeigt man
viel Kreativitit, wenn
es darum geht, grof3e
Bilder an den Mann
und die Frau zu
bringen. Gut kom-
men bei der Kund-
schaft ,,gestaltete
Wandbilder an,
die mehrere Moti-
ve in unterschied-
lichen Grof3en zu
einer Ansicht ver-
einen. Primér wer-
den dabei Studioaufnahmen
aus Bildstrecken kombiniert. Doch immer
Ofter kreieren die Bernburger solche
GroBvergroflerungen auch mit kunden-
eigenem Bildmaterial. So veranstalteten
D. Héanisch und sein Team schon mehrere
VHS-Grundkurse zur digitalen Fotogra-
fie. Das iiberwiegend reifere Publikum ist
so begeistert, da3 es schon nach Folge-
kursen fragt. ,,Von diesen und anderen Fo-
toamateuren bekommen wir Bilddaten
zum Ausarbeiten groBer, vor allem aber
gestalteter Wandbilder. Die kommen bei
den Kunden sehr gut an, und wir miissen
keine Standardprints fiir kleines Geld ver-
ramschen. Obendrein stirken die Lehr-
ginge wie die GrofB3bilder unsere Kompe-
tenz und unsere Bekanntheit®, erzihlt der

Unternehmer.

Verkaufsfordernd wirkt sich eine weitere
Option der Bernburger aus. Auf Wunsch
versehen sie Wandbilder riickseitig mit ei-
ner Lichtquelle. Mit dem Effekt, da3 ein
zarter Lichtschein den Rahmen umflief3t,
was den Blick des Betrachters gezielt auf
das ,,Exponat™ lenkt. Zudem verbreitet das
indirekte Licht eine angenechme Raumat-
mosphére. Zunutze machen sich die Bern-
burger auch, daf3 die Farben und Formen
moderner Leisten schneller als einst wech-
seln. ,,Ahnlich den Kollektionswechseln
bei der Mode bewerben wir unsere Frith-
jahrs- und Herbst-Rahmenkollektionen,
denn uns ist irgendwann aufgefallen, daf3
etliche unserer Gro3bildkunden trendartig
Rahmenwechsel vornehmen. Neben dem
Verkaufsraum mit seinen vielen Bildmu-
stern nutzt man vor allem die Schaufenster
zur Leistungsschau. Alle zwei Wochen
werden die Auslagen gewechselt. Jedes-
mal priasentiert man geschlossen ein Por-
traitthema in Variationen, wobei saisonale
Schwerpunkte natiirlich beriicksichtigt
werden. Was beispielsweise im Friihjahr
die Hochzeit, das sind vor Weihnachten
Akt und Familie. Ubers Jahr verteilt kommt
kein Thema zu kurz, werden Bewerbungs-
bilder ebenso professionell und umfang-
reich prasentiert wie Freundschafts-, Tier-

Wird verteilt:
Werbung fiir Kinderbilder.

et — e

— e

Die Schaufenster nicht verhédngt, sondern zur
Vorabinformation genutzt: Schon wéhrend des
Umbaus zeigte die Bevilkerung groBes Interesse
an dem neuen Geschéft (oben).

Preiswerte Présentationsfldche: 700 Meter vom
Bernburger Hauptgeschéft entfernt hat D. Hinisch
die Schaufenster eines leerstehenden Geschifts
gemietet (unten).

oder Einzelportraits. Und das nicht allein
in den Schaufenstern der eigenen Ge-
schifte in Aschersleben und Bernburg. Et-
wa 700 Meter vom Bernburger Hauptge-
schéft entfernt hat D. Hanisch die Fenster
eines leerstehenden Geschifts gemietet, in
denen das Atelier einen Querschnitt seines
fotografischen Wirkens zeigt. Auch am
Marktplatz in Calbe, einem 13.000 Ein-
wohner zdhlenden Ort 12 km nérdlich von
Bernburg, priasentiert sich das Fotostudio
CREATIV schon seit einiger Zeit in ange-
mieteten Schaufenstern.

Ein Prasent mit Portrait

,»Wir geben viel Geld fiir Werbung aus®,
versichert der Unternehmer und nennt
weitere Beispiele. In Wartezimmern di-
verser Arztpraxen in Bernburg und im 18
km siidlich gelegenen Kdnnern liegen gut
bestiickte Fotoalben aus. Wichtig sei, nicht
nur immer wieder neue Bilder und Alben
zu prisentieren, sondern auch sicherzu-
stellen, daf3 die Muster nicht abgegriffen
seien. Deshalb gelte es, die Alben regel-
mafig gegen neue auszutauschen, sonst
erziele man einen gegenteiligen Effekt.

e

=R

Gibt Bilder auf die unterschiedlichsten
Bedruckstoffe aus: der Epson Stylus Pro 9800.

&-_ —— 2

Mustergiiltig: der Arbeitsplatz fiir Einrahmungen.

imaging markt 4|2006
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Doppelnutzen: Bilder werden in den Schaufenstern des Ascherslebener Geschéfts nach auBen
wie nach innen présentiert.

Vier groBle Regale mit unterschiedlichen
Arbeiten haben die Bernburger als stin-
dige Ausstellung in den Sparkassenfilialen
einiger kleinerer benachbarter Orte be-
stiickt. Auf Hochzeitsbilder der umtriebi-
gen Bernburger treffen die Giste von drei
Hotels im Umkreis von Bernburg. In der
Hochschule von Strenzfeld, wenige Kilo-
meter nordlich von Bernburg, stellt das Fo-
tostudio CREATIV regelméBig ,,freche*
erotische Bilder aus. ,,Dort sprechen wir
ein junges Publikum an, das fiir Unkon-
ventionelles offen ist. Die Bilder sorgen
fiir Gesprachsstoff, was unsere Bekannt-
heit steigert”, erkldart D. Hénisch. Aus
dem gleichen Grund zeigt
sich das Unternehmen auf
einer Hochzeitsmesse, die
einmal jahrlich in Aschers-
leben stattfindet. Aulerdem
macht man seit der Griin-
dung durch Werbeflyer auf
sich aufmerksam, von de-
nen pro Jahr mehr als
10.000 Exemplare verteilt
werden. Zundchst als Wurf-
sendung ,,penetriert”, setzt
man die verschiedenen ,,Falt-
bldtter*, jeweils eines fiir ein Portraitthema,
nunmehr gezielter ein. Unter anderem er-
halten Kunden jeweils einen speziellen
Flyer, wenn sie im Studio einen Aufnah-
metermin vereinbaren. Auf der Riickseite
des Vierseiters im A6-Format werden Auf-
nahmedatum und -uhrzeit sowie der An-
zahlungsbetrag eingetragen. Zudem enthélt
der Merker die Telefonnummer des Studios
und die freundliche Aufforderung an den
Kunden, rechtzeitig einen neuen Termin zu
vereinbaren, wenn sich der urspriinglich fi-
xierte aus irgendeinem Grund nicht wahr-
nehmen [46t.

Selbst Palbildmappchen nutzen die Bern-
burger als Werbetrager. Statt gekaufter
verwenden sie selbstgemachte. Zwei 9x
13-cm-Bilder, an drei Rdndern Riicken an
Riicken verklebt, erhalten oben mittels
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«Was fiir das i’
der Punkt, das ist
fiir ein schones
Bild der passende
Rahmen. Er macht
das Bild erst
perfekt.”

Lochstanze eine halbmondférmige Aus-
sparung, die leichtes Entnehmen der Bil-
der erméglicht. Auf einer Bildseite mit
Werbetext versehen, zeigt das Gegenstiick
ein Bildbeispiel des beworbenen Produkts.
»Dank der Eigenfertigung konnen wir je-
des Portraitthema aktuell bewerben, kon-
nen wir die Méppchen bedarfsgerecht
produzieren®, zdhlt D. Hanisch weitere
Vorteile der Eigenfabrikation auf.
Kunden, mit denen die pfiffigen Sachsen-
Anhaltiner 50 Euro und mehr umsetzen,
bekommen als Dankeschon eine Flasche
Prosecco. Das allein wire zwar nett, aber
noch nichts Besonderes. Letzteres wird es
erst durch das 10x15 cm
grofie Portraitfoto, das als
»personliches Etikett* die
Flasche ziert. Weil er mit
dem Bildetikett ja auch
werben will, findet sich
auf dem Rand des Fotos
natiirlich der Studioname
samt Adresse. ,,Diese Fla-
sche®, ist Dietmar Hanisch
sicher, ,,wirft kein Kunde
weg.” Die Kundenkartei,
die in den letzten beiden
Jahren um jeweils 1.500 Adressen
gewachsen ist, bildet unter anderem
die Basis fiur Glickwunschkarten,
die man den Kunden zum Geburts-
tag und zum ersten Hochzeitstag
schickt. ,,Dadurch unterscheiden
wir uns von Wettbewerbern und an-
deren Einzelhdndlern. Wir versu-
chen, die Kunden tiber Emotio-
nen, iber das Menschliche fiir
uns zu gewinnen und zu binden®,
erklirt der Unternehmer.
Zudem tritt das Unternehmen
im lokalen Bereich als Sponsor
auf. Ferner fotografiert man
beim Ball der ortlichen Mit-
telstandsvereinigung und bei
Treffen der Interessenge-
meinschaft der Modehénd-

Alle Freiflachen genutzt: Panoramabilder (o.)
liberm Rahmenregal.

Ansprechend ausgestellt: links die Bild-
sonderprodukte, rechts Album und Kartenmuster
fiir Heiratswillige.

Bekommt jeder Portraitkunde

mit: Auf der Riickseite

des vierseitigen A6-Flyers wird der
Aufnahmetermin vermerkt.



Kollegenportrait | Aktuell

Wohnliche Athmosphére:
Besprechungs- und Présentationsinseln
im neuen Geschiift.

Expandiert: Am 11. August 2006

wurde das 110 m? groBe ,,WohlfiihIstudio”
am Marktplatz in Aschersleben mit

viel Tamtam erdffnet.

ler. Das ist keine Veranstaltungsfotogra-
fie, ,,diese Einsdtze dienen mehr unserem
Image®. Dabei driickt der Unternehmer
keinen Ausloser —,,das machen unsere Fo-
tografen™ — gleichwohl 16st er viel von
dem aus, was sich ,,in den beiden Betrie-
ben tut” und wie sie auftreten. Mit Begei-
sterung liest der Unternehmer seit Jahren
Biographien erfolgreicher Zeitgenossen.
Zusétzliche Anregungen holt er sich unter
anderem beim Besuch bekannter Ketten
wie Burger King. Mindestens einmal mo-
natlich besucht er eine Filiale des ,,un-
moglichen Mdbelhauses®. Unumwunden
gesteht D. Hénisch ein: ,,Ich bin Ikea-
siichtig! Uber die Produktqualitit der
Schweden 148t sich streiten, aber ihre Ver-
marktungsideen sind einfach gigantisch.*

Den Kunden ,gliicklich” machen

Seit mehr als zwei Jahrzehnten unter-neh-
merisch titig, hat der ostdeutsche Unter-
nehmer sich ,,stets nach vorn orientiert®,
sich auch durch Schwierigkeiten nicht

Zum Beispiel: Nicht einfach
aufgereiht, sondern hiibsch arrangiert wird
die Ware présentiert.

entmutigen lassen. An guten Ideen man-
gelt es ihm wahrlich nicht. Gleichwohl
hinterfragt er von Zeit zu Zeit kritisch das
eigene wie das gemeinsame Tun. Anhand
von Zahlen, vor allem aber durch den
Austausch mit den Beschéftigten, priift er
die Wirkung der einzelnen MaBnahmen,
analysiert er die Griinde fiir Erfolg oder
MiBerfolg. Gemeinsam gebiert und dis-
kutiert man neue Ideen, neue Angebote
und legt die ndchsten Etappenziele fest,
damit sich das Unternehmen weiterhin
positiv entwickeln kann. ,,Im Vergleich
zum identischen Vorjahreszeitraum haben
wir im ersten Halbjahr 2006 immerhin ein
Umsatzplus von gut 18 Prozent erwirt-
schaftet”, freut sich der Firmen- eigner.
Nicht ohne ausdriicklich ,,das groBe En-
gagement jedes einzelnen Mitarbeiters®
zu loben. ,,Wir alle bemiihen uns, jeden
Kunden so zu bedienen, dal} er mit unse-
rer Leistung vollauf zufrieden und mit
seinen Bildern ,gliicklich’ ist, denn nur
dann ist er iberhaupt bereit, Geld auszu-
geben®, definiert Dietmar Héanisch ,,un-
sere Motivation®.

Fotostudio CREATIV
SteinstraBe 3i [ Eingang LindenstraBe
(Boulevard)

06406 Bernburg/Saale (Sachsen-Anhalt)
Tel.: 0 34 71/62 67 27
www.fotostudio-creativ.de
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FUJI HUNT
PHOTOCHEMIKALIEN

¥ FUr Standard und Schnellprozesse

> Komplett geruchlose ,Air Controlled™
RA4 Monopart Produktreine

¥ Fuji Hunt Chemie in PackungsgroBen fur
alle Minilab Geréatetypen

¥ Innovative Chemie fur Laser-Belichter

Professionelle Losungen

¥ Technische Unterstltzung und Training durch Experten
¥ OASIS Prozesskontrollservice
¥ Detaillierte Analyse inres Verarbeitungs -und Chemiesystems

¥ Umfassender chemisch-analytischer Service

theimagingspecialist

FUJI HUNT

) FUJIFILM

theimagingspecialist

FUJIHUNT GmbH
T +49 6152 7122-0 - F +49 6152 7122-29

FUJI HUNT _
DIGITALE LOSUNGEN

¥ NEU die schnellen Profi Wide Format Inkjet Drucker der
FUJIFILM/EPSON Stylus Pro Serie

¥ FUJIFILM Printmedien fur jeden Einsatzbereich

¥ ,The Green Box”,
Ihr Starter-KIT fur perfekte Inkjet Ausdrucke

¥ RIP Software um Ihren Workflow zu automatisieren -
peschleunigen und zu vereinfachen

¥ Colormanagement Hard —und Software fur
eine akkurate Farbwiedergabe

¥ PrintHunter, ein einzigartiges System fur
VergroBerungen und Posterdruck

Opeliing 5-9 - 64572 BUTTELBORN - DEUTSCHLAND
www.fujihunt.com/europe - fhgermany@fujinunt.com

0509-01



Finanzierung | Leasing

Teilansicht der
Wuppertaler akf-Zentrale.

Ob die Finanzierung eines Minilab-
gerates oder eines Autos — neuerdings
auch von Fotostudioausstattungen —,
seit Jahrzehnten ist die Wuppertaler
akf leasing ein ebenso bekannter wie
anerkannter Leasingfinanzierer. Welche
Investitionsgiiter die akf auf diese
Weise finanziert, und wie der Leasing-
nehmer die Finanzierungsentscheidung
angesichts von ,Basel 11" positiv beein-
flussen kann, dazu auBert sich Klaus

Gropper, Vertriebsleiter Direktgeschaft

und Prokurist des Objektfinanzierers.

Abb.: Schweitzer

Typisches Leasingobjekt:
volldigitales Noritsu-Minilabgerét, hier
ein Modell der neuen 35er Serie.
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Abb.: akf

akf leasing GmbH & Co. KG, Wuppertal

Alles,

Wodurch unterscheidet sich die akf-
Gruppe von anderen Kreditgebern?
Gemessen an den Branchengrofien ziihlen
akf bank und akf leasing zwar eher zu den
mittelgrofSen Finanzierern, doch zeichnen
wir uns, wie man uns immer wieder von
verschiedenen Seiten bestdtigt, durch
Schnelligkeit, Flexibilitdt, Seriositdt und
Marktnéhe aus. Und wir arbeiten seit nun-
mehr 38 Jahren gern und fiir beide Seiten
erfolgreich mit dem Mittelstand zusammen.
Viele Wettbewerber entscheiden die Kre-
ditvergabe im sogenannten ,,scoring . Wir
hingegen setzen uns mit dem Unternehmer
zusammen und erarbeiten eine gangbare
Losung.

Was ist der Finanzierungsschwerpunkt

der akf-Gruppe?

Wir finanzieren mobile Wirtschaftsgiiter.
Im Direktgeschdift mit dem Mittelstand ist
das Leasing seit Jahren auf dem Vor-
marsch. Bei uns gibt es Leasing-Finanzie-
rungen schon ab Investitionsgrofien von
unter 10.000 Euro, ein Ausgangswert, der
fiir andere Anbieter gar nicht in Frage
kommt.

Erschwert ,,Basel II” die Bonitéatsprii-
fung der Leasingnehmer?
Pauschal betrachtet schon, denn sie ist um-
fangreicher als einst. Gleichwohl wdre es
unredlich, ,,Basel I1* per se zu verteufeln.
Das gilt ebenso fiir das Rating, das wir im
Zuge von ,, Basel Il “ entsprechend den ge-
setzlichen Vorgaben durchzufiihren haben.
,, Basel I gibt beim Rating verbindliche
Standards vor, nach denen der Kreditneh-
mer zu priifen und einzustufen ist. Anhand
von ,,Hard facts “ und ,, Soft facts “, also

Wels

- L. = x o ol

mobil ist
harten und weichen Kriterien, ergibt sich
ein Beurteilungsprofil, bei dem nicht die
individuellen Beurteilungskriterien eines
Sachbearbeiters den Ausschlag geben.
., Basel 11 verpflichtet Kreditinstitute ja
dazu, jeden vergebenen Kredit, das trifft
auch aufs Leasing zu, entsprechend dem
Risiko durch Eigenkapital zu unterlegen.
Dieses Risiko wird durch das Rating er-

mittelt, das wir bei jedem Kunden vorneh-
men miissen.

Das klingt nach Mehraufwand und
Verteuerung?

Das kann, aber das muf3 im Einzelfall nicht
so sein. Stark vereinfacht dargestellt fiihrt
., Basel 1" dazu, daf} ein héheres Kreditri-
siko des Kunden den Kredit, die Leasing-
finanzierung wegen der hoheren Eigen-
kapitalunterlegungen verteuert, eine gute
Bonitdtsbeurteilung hingegen verbilligt.
Deshalb suchen wir ja den direkten Kon-
takt zum Kunden, deshalb besprechen un-
sere Firmenkundenberater die anstehende
Finanzierung detailliert mit dem Kunden.
Das gilt insbesondere fiir Neukunden, die
wir zundchst nicht einschdtzen konnen,
ganz im Gegensatz zu einem Kreditnehmer,
mit dem wir schon seit Jahren problemlos
zusammenarbeiten. Doch die Zahl der
Neugriinder ist verschwindend gering.
Zwar miissen wir bei jeder neuen Finan-
zierung auch ein neues Rating durch-
fiihren, denn letztlich hat jedes Rating,
auch ein noch so gutes, nur ein Jahr lang
Giiltigkeit. Doch einen Fotohdndler, der
beispielsweise schon sein drittes Minilab-
gerdt von uns least, kénnen wir prinzipiell
leichter beurteilen, als einen Unternehmer,
den wir nicht kennen. Was aber nicht heifst,

imaging markt 4|2006



daf; wir Neukunden generell risikoreicher
bewerten als bestehende Kunden. Es ist ja
ein Vorteil von ,,Basel I, daf3 subjektive
Beurteilungskriterien weit weniger Einflufs
aufs Rating, und damit letztlich auf die
Kreditentscheidung nehmen, als das einst
durch ,,personliche Beziehungen® zum
Kreditsachbearbeiter der Bank schon mal
der Fall sein konnte.

Wie bereitet sich der Fotohédndler,

der Fotograf auf das

Kreditgesprach mit Ihrem Berater
sinnvollerweise vor?

In der Praxis funktioniert das meistens
schon recht gut, weil die meisten Unter-
nehmer bereits tiber entsprechende Kredit-
erfahrung mit ihrer Hausbank verfiigen.
Die Abwicklung gestaltet sich durchweg
immer gleich. Sobald der Unternehmer
seine Investitionsentscheidung getroffen
hat und weif3, welches Minilabgerdt, wel-
che zusdtzlichen Komponenten zum Ge-
samtumfang gehoren, nimmt er direkt oder
tiber seinen Noritsu-Vertriebsreprisen-
tanten Kontakt mit uns auf. Unser regional
zustindiger Firmenkundenberater ver-
einbart dann mit dem Unter-
nehmer in dessen Geschiift ei-
nen Gesprdchstermin, an dem
manchmal auch der Noritsu-
Vertriebskollege teilnimmt. Um
maoglichst schnell einen konkre-
ten Leasingfinanzierungsvor-
schlag unterbreiten zu konnen,
bendtigen wir von dem Kunden
einige Unterlagen, die er zu die-
sem Gesprdch vorliegen haben
sollte. Zu den ,,Hard facts * des
Ratings gehoren Kennzahlen

In der Zentrale

Klaus Gropper,
Prokurist und

Bankauskunft bei seiner Hausbank zu un-
terschreiben. Anfragen bei der Schufa wie
der Hausbank sind vor der Vergabe von
Firmenkrediten und Leasingfinanzierun-
gen giingige Praxis. Zudem benétigen wir
bei dem Gesprdich eine Bestellkopie oder
Auftragsbestitigung, die die einzelnen
Positionen sowie den Gesamtumfang der
leasingfinanzierten Investition mit Prei-
sen benennt.

Mit Ihrer Anfrage erfahrt aber auch
die Hausbank von der Investitionsab-
sicht des Unternehmers!?
Ja, aber das wirkt sich nicht nachteilig fiir
den Firmeninhaber aus. Vielmehr raten
wir ihm, seine Hausbank iiber unsere An-
frage zu informieren und sie um rasche
Riickmeldung an uns zu bitten. Die meisten
Hausbanken sind froh, wenn der Unter-
nehmer sich zur Finanzierung eines Mini-
labgerdits oder dhnlicher Giiter an einen
spezialisierten Objektfinanzierer wendet.
Denn die wenigsten Hausbanken konnen
den Werteverlauf und die Wiederver-
wertungsmaoglichkeiten einer solchen In-
vestition ,,richtig *“ einschdtzen. Wéihrend
uns das Laborgerdt itiber die
Grundlaufzeit hinweg in der
Regel als einzige dingliche Si-
cherheit ausreicht, fordert eine
Hausbank iiblicherweise wei-
tere Sicherheiten. Etwa eine
Abtretung von Lebensversi-
cherungen, Bausparvertrdgen,
Wertpapieren, oder sie mochte,
daf3 die Finanzierungssumme
als Grundschuld im Grundbuch
eingetragen wird. Mangels Er-
fahrung mit derartigen Objek-

Abb.: fe

des Unternehmens, also die Vertriebsleiter ten geht eine Hausbank von an-
giiltige BWA, die der Hdndler Direktgeschift der ~ deren Beleihungsgrundsdtzen
vorliegen hat oder die er von akf bank. aus als wir. Obendrein engt der

seinem Steuerberater bekom-

men kann. Bei Leasingfinanzierungen ab
50.000 Euro brauchen wir zusdtzlich die
letzte Bilanz des Unternehmens. Sie gibt
Auskunft iiber die Eigenkapitalbasis, tiber
Forderungen, Verbindlichkeiten und somit
tiber den Verschuldungsgrad eines Unter-
nehmens. Anhand der Bilanz und der ak-
tuellen BWA ldft sich gut die Geschdifts-
entwicklung der letzten Monate ablesen.
Zu einem Neuvertrag gehort zwingend ein
Legitimationsnachweis. Abhdngig von der
Firmenform reicht dazu eine Kopie vom
Personalausweis des Hdndlers oder — bei
einer eingetragenen Firma — ein Handels-
registerauszug. Mit unserem Firmenkun-
denberater fiillt der Unternehmer eine
Selbstauskunft aus. Das ist ein Formular,
das uns zur Schufa-Auskunft berechtigt.
Ferner bitten wir den Héndler bei dem Ge-
sprdch, uns eine Ermdchtigung zu einer

4|2006 imaging markt

Unternehmer durch eine Finan-
zierung bei der Hausbank dort seinen Kre-
ditrahmen unndétig ein. Gegeniiber einem
Kredit oder einer Leasingfinanzierung von
der Hausbank ist unsere Leasingfinanzie-
rung fiir den Unternehmer hinsichtlich der
Konditionen, aber auch im Hinblick auf
den Kreditrahmen deutlich giinstiger. Je-
der Kredit verschlechtert das Verhdltnis
von Eigen- zu Fremdkapital, was sich ne-
gativ aufs Rating auswirkt. Das wiederum
verteuert zukiinftige Kredite. Leasing be-
einflufit das Verhdltnis von Eigen- zu
Fremdkapital nicht, da Leasingverbind-
lichkeiten nicht bilanziert werden.

Was féllt unter die ,,weichen Fakten”
und welchen EinfluB haben sie?

Eine gute Schufa-Auskunft, die positive
Mitteilung der Hausbank, korrekte Kredit-
verldufe in der Vergangenheit zdhlen zu

Hauptfinanzierungsobjekt
der akf leasing: Automobile, die als
Geschéiftswagen genutzt werden.

Abb.: Briese

Wird nun schon dfter iiber
Leasing finanziert: die Studioausstattung des
Fotografen oder des Fotofachhéndlers.
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den sogenannten ,,Soft facts . Sie ergdn-
zen die zahlenbasierten ,, Hard facts *“ und
kénnen die Rating-Einstufung des Kredit-
nehmers verbessern.

So oder so, der Handler muB3

sich offenbaren. Um was geht’s noch
im ersten Beratungsgespréach?

Neben den notwendigen Formalitditen geht
es darum, den Zweck der Investition und
die damit angestrebten Ziele darzulegen.
Wir mochten gemeinsam mit dem Kunden
eine realistische Leasingfinanzierung er-
arbeiten, die ihm Entwicklungsméglich-
keiten laf3t und ihn wirtschaftlich nicht ein-
engt. Deshalb ermuntern wir unsere Ge-
sprichspartner stets zu grofitmoglicher Of-
fenheit. Gab es in der Vergangenheit ein-
mal Probleme bei der Riickzahlung von
Krediten, sollte vorbehaltlos dariiber ge-
sprochen werden, um gleich eine Finanzie-
rung zu wdhlen, die Engpdsse weitgehend

Erlangen Essen/Ruhr

Thomas Diirr Bernd Brendle

Koblenz

Abb.: akf

Andre Franz Stefan Rungg

Ottobrunn

Jochen Hageleit Peter Dietmann

ausschliefst. Womoglich kann der Kunde fiir
diesen Fall eine héhere Anzahlung leisten,
weil er fiir sein gepflegtes Gebrauchtger<dit
einen iiberdurchschnittlichen Restwert be-
kommt. Eventuell kann er weitere dingliche
Sicherheiten einbringen. Gegebenenfalls
bietet der Lieferant Hilfestellung. Es gibt
meistens mehrere Mdoglichkeiten der Rea-
lisierung, auch ohne einseitige Risikover-
teilung. Das macht den perséonlichen Dia-
log zwischen dem Kunden und unserem
Firmenkundenberater ja letztlich aus. An-
ders als einige Wettbewerber entscheiden
wir eben nicht stur nach Aktenlage.

Wieviel Zeit vergeht vom
Vor-Ort-Gespréch bis zur Finanzie-
rungsentscheidung?

Wenn der Kunde gleich alle genannten Un-
terlagen bereithdlt, wenn uns seine Haus-
bank schnell antwortet, was er durch In-
formation seiner Bank beeinflussen kann,
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akf-Standorte — Direktvertrieb

akf bank und akf leasing GmbH & Co. KG
FriedrichstraBe 51, 42105 Wuppertal,
Vertriebsleiter Klaus Gropper,

Tel. 02 02/49 29-102;

k.groepper@akf.de

Vertriebsbiiro Augsburg
Marienburgweg 3, 87700 Memmingen,
Wolfgang Mager,

Tel. 083 31/9 24 78 87;
w.mager@akf.de

Niederlassung Berlin
GroB-Berliner-Damm 73e, 12487 Berlin,
Lars Rosenthal,

Steffen Gottheit,

Tel. 0 30/6 39 58 40;
|.rosenthal@akf.de,

s.gottheit@akf.de

Vertriebsbiiro Castrop-Rauxel

Am Forderturm 8, 44575 Castrop-Rauxel,
Ulrich Biniek,

Tel. 0 23 05/9 47 00;

u.biniek@akf.de

Vertriebsbiiro Dresden

Am Biirgerkarree 10, 09648 Mittweida,
Thomas Fiedler,

Tel. 037 27/99 74 80;

t.fiedler@akf.de

Niederlassung Erfurt
Weimarische StraBe 16 a, 99099 Erfurt,
Dr. Ehrenfried Galander,
Tel. 03 61/60 28 10; e.galander@akf.de

Vertriebshiiro Erlangen
Herbstackerweg 8, 91056 Erlangen,
Thomas Diirr,

Tel. 0 91 31/9 41 00 57; t.duerr@akf.de

Vertriebsbiiro Essen/Ruhr

Im Teelbruch 40, 45219 Essen/R.,

Bernd Brendle,

Tel. 0 20 54/1 04 75 79; b.brendle@akf.de

Vertriebsbiiro Gladbeck
MollerstraBe 24 b, 45966 Gladbeck,
Martin Junker,

Tel. 0 20 43/37 70; m.junker@akf.de

Niederlassung Hamburg
Hans-Henny-Jahnn-Weg 35, 22085 Hamburg,
Martin SchiGirmann,

Tel. 0 40/2 29 30 22;
m.schueuermann@akf.de

Vertriebsbiiro Hessen

Stettiner StraBe 38, 65795 Hattersheim,
Harry Oster,

Tel. 0 61 90/91 73 90; h.oster@akf.de

Vertriebsbiiro Kiel

Kreisauer Ring 102, 24145 Kiel,
André Franz,

Tel. 04 31/7 05 39 90; a.franz@akf.de

Vertriebsbiiro Koblenz
CusanusstraBe 16, 56073 Koblenz,
Stefan Rungg,

Tel. 02 61/5 79 48 15;
s.rungg@akf.de

Vertriebsbiiro Rheinland-Pfalz
Mannheimer StraBe 153 — 155,
55543 Bad Kreuznach,

Michael Briinig,

Tel. 06 71/2 98 34 22;
m.bruenig@akf.de

Vertriebsbiiro Sauerland
Kréhenberg 12, 59846 Sundern,
Daniel Kéanzler,

Tel. 0 29 35/96 56 60;
d.kaenzler@akf.de

Niederlassung Stuttgart
Vaihinger Markt 31, 70563 Stuttgart,
Carl-Friedrich Bischoff,

Tel. 07 11/73 10 75;
c.bischoff@akf.de

Vertriebsbiiro Witten
Kamperfeld 14; 58456 Witten,
Thomas Driike,

Tel. 023 02/97 20 27;
t.drueke@akf.de

Gebietsdirektion Mitte
Koblenzer StraBe 8, 57072 Siegen,
Jochen Hageleit,

Tel. 02 71/31 34 30;
j-hageleit@akf.de

Gebietsdirektion Siid
OttostraBe 6, 85521 Ottobrunn,
Peter Dietmann,

Tel. 0 89/6 08 30 40;
p.dietmann@akf.de

Kurzportrait akf bank und akf leasing

Die in Wuppertal ansassige akf-Gruppe be-
steht aus der akf bank (gegriindet 1968) und
der akf leasing (1981), der akf servicelease
(1994) und der akf secura versicherungsmak-
ler (2001). Derzeit beschaftigt die akf-Grup-
pe insgesamt 189 Mitarbeiter. Griinder und
groBter Gesellschafter ist der 1883 gegriin-
dete Vorwerk-Familienkonzern (Vorwerk &
Co. KG) mit einem Anteil von 90,05 Prozent.
Anteilseigner ist seit 2004 mit einem Anteil
von 9,95 Prozent das zur Oetker-Gruppe
gehorende Bankhaus Lampe KG. Geschafts-
flihrer der akf-Gruppe sind Martin Muders-
bach (Vorsitzender) und Willi Knopfel. Nach
eigenen Angaben betrug das origindre Neu-
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geschaft der akf bank 2005 gut 194 Mio. Eu-
ro. Das der akf leasing erreichte im gleichen

Zeitraum ein Volumen von 216 Mio. Euro. So-

mit belief sich das 2005er Neugeschaft der
akf-Gruppe auf insgesamt 410 Mio. Euro.
Das anhaltend gr6Bte Geschaftsvolumen der
akf-Gruppe bildet die Finanzierung von
Kraftfahrzeugen, die als Geschaftswagen ge-
nutzt werden. Eigenen Angaben zufolge be-
tragt der Anteil der Fahrzeugfinanzierungen
etwa 75 Prozent. Der deutlich kleinere Anteil
entféllt auf Ausriistungsinvestitionen, wozu
unter anderem Biiromaschinen und Compu-
ter, aber auch Minilabgerate und Studioaus-
stattungen gehoren. Auf Wunsch 188t sich

auch das Wohnmobil und/oder die Yacht des
Unternehmers mittels Leasing finanzieren.
Seit Jahren nimmt die akf leasing als Ausstel-
ler regelmaBig an der Internationalen Auto-
mobilausstellung ,IAA" in Frankfurt, an der
,boot” und am , Caravan Salon” in Diissel-
dorf teil. Auf der photokina sind die Firmen-
kundenberater der akf leasing auf dem No-
ritsu-Stand anzutreffen. SchlieBlich arbeiten
die Wuppertaler und die Willicher bereits seit
1982/1983 erfolgreich zusammen. Bundes-
weit ist die akf-Gruppe an 19 Orten und Re-
gionen mit Niederlassungen, Vertriebsdirek-
tionen und Verkaufsbiiros (s. Tabelle oben)
vertreten.
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Abb.: MEV

Biirokommunikation und
EDV-Equipment: Wegen des schnellen
technischen Wandels wird bei

solchen Objekten vielfach ein kiindbarer
Leasingvertrag geschlossen.

1) Der Unternehmer bestellt beim Gerite-
lieferanten das Minilabgerit.

2) Unternehmer und Leasinggeber schlieBen
den Leasingvertrag.

3) Der Leasinggeber tritt in die Bestellung
des Unternehmers/Leasingnehmers an

den Lieferanten ein.

4) Der Lieferant installiert das Minilabgerét
beim Leasingnehmer und

5) stellt das Gerédt dem Leasinggeber in
Rechnung.

6) Mit der Abnahmebestétigung quittiert
der Leasingnehmer die korrekte Lieferung des
Minilabgerétes und veranlaBt

7) den Leasinggeber zur Zahlung des Kauf-
preises an den Gerdtelieferanten.
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dann bekommt der Kunde von uns inner-
halb einer Woche eine verbindliche Ant-
wort. Bei Verzégerungen, bei Fragen zur
Vertragsgestaltung und Abwicklung, stets
sollte sich der Kunde an unseren regiona-
len Firmenkundenberater wenden, der sich
umgekehrt unsererseits an ihn wendet. Das
gilt ebenso fiir alle Fragen, die sich dem
Kunden wdhrend der Vertragslaufzeit stel-
len. Unser Firmenkundenberater ist das
Bindeglied zwischen dem Kunden und der
akf-Zentrale in Wuppertal.

Wann lohnt sich der AbschluB eines
Full-Service-Leasingvertrages?

Vor allem bei Produktionsgerditen, wie et-
wa dem Minilabgerdit, ist diese Variante
sinnvoll. Die Leasingrate ist zwar hoher
als ohne das integrierte Servicepaket, aber
dafiir besitzt der Leasingnehmer eine glas-
klare Kalkulationsbasis, und er geht auf
Nummer sicher. Uberraschungen durch
hohe Servicekosten sind ausgeschlossen.

Wie versichert der Leasingnehmer

das Leasinggut?

Fiir das Minilabgerdt, fiir Gerdte der
Biirokommunikation ist der nachweisliche
Abschluf3 einer Elektronik-Versicherung
zwingend erforderlich. Sie gewdhrt weit-
reichenden Schutz. Der Kunde kann sie
bei einem Versicherer seiner Wahl ab-

schliefSen oder bei einer Assekurranz, mit
der wir seit Jahren gut zusammenarbeiten.
Die meisten unserer Minilab-Leasingkun-
den schliefien die Elektronik-Versicherung
tiber uns ab. Das ist fiir den einzelnen Lea-
singnehmer bequem, sicher und nicht teu-
rer als der Schutz durch einen selbstge-
wdéhlten Versicherer.

Welche Objekte finanzieren

Sie Fotohéandlern und Fotografen noch
mittels Leasing?

Den Schwerpunkt unseres Leasingge-
schdfts bilden Kraftfahrzeuge. Durch Grofs-
abnehmerabkommen mit vielen namhaften
Autoherstellern kénnen wir jedem Kunden
sein Wunschmodell zu sehr attraktiven
Konditionen besorgen. Zumeist auf Basis
eines Kilometervertrages verleast, gibt der
Unternehmer den Geschdftswagen nach
zwei oder drei Jahren zuriick. Ev braucht
sich um die Verwertung des Gebrauchten
nicht zu kiimmern und least — meistens —
ein neues Modell.

Seit Wegfall des Meisterzwanges inve-
stieren Fotohdndler verstdrkt in die Pafs-
bild- und Studiofotografie. Wir ermogli-
chen natiirlich auch die Leasingfinan-
zierung von Studioequipment, von der Ka-
mera bis zur Blitzanlage, eben alles was
mobil ist. Gleiches trifft auf Gerdte der
Biirokommunikation zu. Dazu gehdren

sing - Der Ablauf

| Leasingnehmer

Leasinggeber

| Lieferant

3. MECNNUng
Sno

7. Zahlung det B
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beispielsweise Computer und die Hard-
wareperipherie, aber auch elektronische
Kassensysteme. Solche Objekte, die ver-
gleichsweise schnell veralten und durch
neuere ersetzt werden miissen, finanzieren
wir meistens iiber einen kiindbaren Lea-
singvertrag, was dem Unternehmer hilft,
stets mit aktueller Technik arbeiten zu kén-
nen, ohne an alte noch gebunden zu sein.

Welche Vorteile genieBt der
Unternehmer, der mehrere Objekte
(iber die akf leasing finanziert.

Er, aber ebenso wir, haben nur einen An-
sprech- und Vertragspartner. Man kennt
sich, es besteht ein Vertrauensverhdltnis,
was die gesamte Abwicklung weiterer
Leasingvertrdge vereinfacht. Andernfalls
durchléuft jeder neue Vertrag die gesamte
Vergabeprozedur. Wie jeder gute Kaufmann
legen auch wir grofien Wert auf Kunden-
bindung. Wir vergeben zwar keine Rabat-
te, die nach Anzahl der Abschliisse gestaf-
felt sind, gleichwohl beriicksichtigen wir
schon, ob ein Kunde einen oder mehrere
Vertrige mit uns abgeschlossen hat, und
bieten ihm jeweils Finanzierungen zu
héchst attraktiven Konditionen an.

Was ist am Ende der Leasingzeit zu
beachten?

Wir wenden uns rechtzeitig vorm Auslau-
fen der Grundvertragsdauer von uns aus
an den Kunden. Dennoch empfehle ich
Kunden, drei Monate vor Ablauf Kontakt
mit unserem Firmenkundenberater vor Ort
aufzunehmen. Je nach Leasingvertrag kann
der Kunde entscheiden, ob er das vorhan-
dene Gerdt noch weiter leasen, ob er es er-
werben oder gegen ein aktuelles tauschen
mochte. Die Dreimonatsfrist reicht aus, um
alle méglichen Optionen in Ruhe zu priifen
und letztlich umzusetzen.

Werden am Markt noch unseriése
Leasingangebote plaziert?

Bei der Finanzierung von Minilabgerdten
ist mir davon nichts bekannt. Der Bereich
ist auch zu speziell. Bei Fahrzeugen und
der Biirokommunikation ist die Gefahr fiir
Leasingnehmer schon grofer, mal an die
sprichwortlich falsche Adresse zu geraten.
Es gibt 1.800 Leasinggesellschaften am
Markt. Die Branchengrif3en sowie viele se-
riose Institute sind Mitglied im ,, Bundes-
verband deutscher Leasing-Unternehmen *.

Wie wird sich das Leasing,

vor allem im Mittelstand, weiter
entwickeln?

Wegen der Vorteile, die eine Leasingfinan-
zierung vielfach bietet (s. Tab. rechts; d.
Red.), findet diese Finanzierungsform im-
mer mehr Zuspruch. Gerade die kleinen
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Kurzinformationen zum Leasing

Definition: Leasing gilt als zeitlich
begrenzte Nutzungsiiberlassung eines (mobi-
len) Investitionsgutes gegen ein definiertes
Entgelt.

Im Mobilienleasing geht es hauptsachlich um
fungible Giiter, also solche, die gute Weiter-
verwertbarkeitseigenschaften besitzen.
Grundvertragsdauer: Nicht nur beim Mini-
labgerét orientiert sich die Nutzungsdauer
durchweg an der Abschreibungszeit — in die-
sem Fall von 5 Jahren beziehungsweise 60
Monaten. Da die Grundmietzeit zwischen 40
und maximal 90 Prozent der ,betriebsge-
wohnlichen Nutzungsdauer” (AfA-Zeit) be-
tragen darf, kann die Grundvertragsdauer
bei Minilab-Leasingvertragen auf mindestens
24 bis maximal 54 Monate frei festgesetzt
werden.

Vertragsarten: Beim Teilamortisations-
vertrag (TA) decken die Leasingraten, die
wahrend der Grundvertragsdauer gezahlt
werden, nicht die vollen Anschaffungs- und
sonstigen Kosten des Leasinggebers. Der ver-
bleibende Restwert wird nach Ablauf der
Grundmietzeit durch Vertragsverldngerung
oder durch den Verkauf des Leasingobjektes
an den Leasingnehmer oder Dritte realisiert.
Der Leasinggeber hat ein Andienungsrecht,
von dem er Gebrauch machen kann, aber
nicht muB. Sofern der Leasinggeber es nutzt,
ist der Leasingnehmer verpflichtet, das Lea-
singgut zu dem Restwert zu kaufen, der
schon bei VertragsabschluB vereinbart wor-
den ist. Alternativ kann der Leasingnehmer
einen Verlangerungsvertrag mit dem Lea-
singgeber abschlieBen.

Beim Minilabgerateleasing dominieren Voll-
amortisationsvertrage (VA). Die Leasing-
zahlungen wéhrend der Grundmietzeit
decken alle Kosten und beinhalten den Ge-
winn des Leasinggebers. Wahrend der
Grundvertragsdauer ist der Vertrag von kei-
ner Seite kiindbar. Eine Ausnahme bilden die
sogenannten ,kiindbaren Leasingvertrage”,
die bei EDV und Biirokommunikation techni-
sche Aktualitat sichern. Am glinstigsten ist
der Finanzierungseffekt bei einer Laufzeit
von 54 Monaten (90% der AfA-Zeit). Zum

und mittleren inhabergefiihrten Einzelhan-
delsgeschdfte und Handwerksbetriebe sind
solide und zuverldssig. Die Eigner sind mit
ihrem Unternehmen eng verbunden. Wir
haben seit fast vier Jahrzehnten nur gute
Erfahrungen mit dem Mittelstand gesam-
melt. Und mit Blick auf unsere Stammkun-
den kann ich davon ausgehen, daf3 auch
die Mittelstdndler mit uns sehr zufrieden
sind. Diese langjchrige Partnerschaft zahlt
sich fiir beide Seiten aus.

Vertragsende kann dem Leasingnehmer eine
Kaufoption eingeraumt werden. Der Kauf-
preis muB dem , AfA"-Restwert oder dem er-
zielbaren Marktpreis entsprechen. Der Lea-
singnehmer kann aber auch eine Vertragsver-
langerung wahlen, wobei sich die neue,
deutlich niedrigere Leasingrate am Restbuch-
wert des Gerates orientiert. Moglich ist
ferner die Riickgabe des Gerats an den Lea-
singgeber.

Zahlungsweise: Ublicherweise werden

die monatlichen Leasingraten jeweils zum 1.
oder 15. eines Monats durch Lastschrift-
einzug bei der Bank des Leasingnehmers er-
hoben. Der Abbuchungstermin wird bei
VertragsabschluB mit dem Leasingnehmer
vereinbart.

Vorteile der Minilab-Leasing-
finanzierung:

m Der Leasingnehmer bindet kein eigenes
Kapital. Vielmehr kann er seine freien Mittel
anderweitig einsetzen oder auch seine
Liquiditat ,schonen”.

m Das Minilabgerat wird beim Leasinggeber
bilanziert, dadurch bleiben dem Leasingneh-
mer bestehende Kreditspielrdume (bei seiner
Hausbank) erhalten.

m Nach dem Leasing-Motto , Pay as you
earn” — ,Zahle wie Du verdienst” — werden
die monatlichen Leasingraten aus den lau-
fenden Ertragen des Unternehmens erwirt-
schaftet.

| Gleiche Leasingraten wahrend der Grund-
vertragsdauer bilden eine klare Kalkulations-
grundlage, auch und erst recht beim , Full
Service Leasing”.

m Leasingraten konnen als Betriebsausgaben
sofort steuerlich geltend gemacht werden.

m Beim Leasingnehmer fallen keine investiti-
onshezogenen Steuern an.

m Anders als die Kreditfinanzierung ist die
Leasingfinanzierung gewerbesteuerfrei.

m Da Leasingverbindlichkeiten nicht bilan-
ziert werden, verschlechtern sie auch nicht
das Verhéltnis von Eigenkapital zu Fremd-
kapital. Das ist beim Kredit anders und fiihrt
im Zuge von ,Basel 1" zur Verschlechterung
des Ratings.
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Auf der diesjahrigen photokina stellt
Noritsu unter anderem die neue
QSS-3501/02-Serie vor. Noch keine
Modellreihe des japanischen Labor-
gerateherstellers bot so viele Varianten
wie diese. Das gilt fiir Ausstattungs-
optionen, Aufstellmoglichkeiten,

die Belichtungstechnik, das NaBteil.
Die Nachfolgerinnen der bewdhrten
QSS-3300 haben eine Nennleistung von
600 bis 1.082 Bilder pro Stunde im For-
mat 9x13 cm und von 600 bis 1.006

im Format 15x10/10x15 ¢m, und zwar
von Bilddaten wie von Filmmaterial.
Noritsu-Techniker Riidiger Doll erlautert
die verschiedenen Varianten.

Nachfolger des bewéhrten
0SS-3300: beispielsweise das
0SS-3501 mit S-4-Film-
scanner aus Noritsus neuer
35er Serie.

Alle Gerateabb.: Schweitzer

£
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Neu zur photokina: variantenreiche QSS-35er-Geréteserie

Fiir jeden das Passende

00
ullerlich unterscheiden sich die
A Gerite der 35er Serien nur in De-
tails voneinander. Auffallendstes
Unterscheidungsmerkmal ist die Bild-
ablage. Wihrend beim QSS-
3501/02 Sortertabletts die
Prints aufnehmen, befindet sich
am Trocknerauslauf des QSS-
35011 statt dessen ein Ablage-
band mit sensorgesteuertem
Vorlauf, das Bilderstapel mit je-
weils bis zu 50 Fotos aufnimmt.
Deutlich umfangreicher sind
die Unterschiede unter den Ge-
hiusen.

GF und Vertrieb

Michio Fujimoto,

fizierter VFP-Technik dhnelt. Die Belich-
tungsgeschwindigkeit des VFPH betragt
27,94 mm. Die Druckauflésung der La-
sereinheit gibt Noritsu einheitlich tiber al-
le Formate mit 300 dpi (in der
Breite) mal 600 dpi (Schritt-
lange) an. Bei der iBeam-Ein-
heit betrdgt die Printauflosung
300 mal 300 dpi. In beiden Fal-
len, versichert Riidiger Doll,
reiche sie fiir eine fototech-
nisch ausgezeichnete Wieder-
gabe der Bilder aus und zwar
iiber alle Formate, die sich mit
den verschiedenen 35ern aus-
arbeiten lassen.

Abb.: NDG

Ganz so, wie man’s braucht Geschéfisfiihrer und ~ Weitere 35er Varianten gibt
Bei den neuen 35er Modellen Vertriebschef der es bei der Papierentwicklung.
handelt es sich ausschlieBlich  Noritsu (Deutschiand) ~ An sich herstellerungebunden,

um volldigitale Ausarbeitungs-
gerite. Die Modelle QSS-3501/
02 sind mit einer Lasereinheit ausgestat-
tet. Dabei ,,belichten® die drei Laser der
Farben Rot, Griin und Blau ,,einzeln® das
Fotopapier. Das funktioniert du8erst pra-
zise und schnell zugleich. Die Belich-
tungsgeschwindigkeit der neuen 35er
Lasermodelle betrdgt 58,42 mm pro Se-
kunde. Das QSS-3501i hingegen verwen-
det dazu eine sogenannte ,,iBeam“-Einheit
mit ,,Vacuum Fluorescent Print Head*
(VFPH), die vereinfacht dargestellt modi-

GmbH in Willich.

werden Noritsu-Minilabs in
Deutschland und Europa seit
jeher iiberwiegend mit RA4-kompatibler
Fliissigchemie betrieben. So auch die Mo-
delle 3501/02, die es aber auch in Ecojet-
Ausfithrung gibt. Statt fliissiger kommt
dabei ,,trockene* Fotochemie in Form von
Tabletten zum Einsatz, die sich in Kartu-
schen befindet (s. Bericht S. 28). Durch ei-
nen erkerférmigen Vorsprung am Prosser
leicht zu identifizieren — dort werden die
drei Tetenal-Tablettenchemiekassetten ein-
gesetzt —, tragen diese 35er Gerdte noch

ETTTTEITTTE
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die Zusatzbezeichnung ,,J*. Die ,,iBeam*-
Ausfithrung gibt es nur als QSS-3501 mit
dem Anhéngsel ,,i“. Gleichwohl kann der
Betreiber auch dabei zwischen zwei Che-
mievarianten wahlen. So gibt es die 35011
wahlweise fiir den RA-4-Prozel oder mit
dem ,,schnellen* CP-49E-Prozel3 von Fu-
jifilm. ,,Wahlweise®, verdeutlicht R. Doll,
,heiflt in diesem Fall ,entweder — oder’,
nicht ,sowohl — als auch’, denn
die Prosser unterscheiden sich im
Innern deutlich voneinander.*
Damit ist die Variabilitit der
35er Gerdtefamilie aber keines-
wegs erschopft. Fiir Betreiber,
die ausschlieBlich digitale Bild-
daten auf Fotopapier ,,belichten®,
gibt es die Gerdte ohne Film-
scanner. Mit dem komfortablen
MD-Laufwerksblock versehen,
den viele Betreiber schon vom
CT-2MD zu schitzen wissen,
nehmen die 35er digitale Bild-
daten von allen gingigen Bild-
speichermedien zum Ausarbei-
ten von Fotos und/oder zur Datensi-
cherung auf Datentrager auf. Fiirs Ausar-
beiten entwickelter Filme bietet Noritsu
die 35er Modelle alternativ mit S1-1I- oder
S-4-Filmscanner an. Als preiswertes Ein-
stiegsmodell wird die 35er iBeam-Varian-
te serienméfig mit dem S1-II-Scanner be-
stiickt. Der liest Kleinbild- und APS-Mater-
ial — Color- und S/W-Negative sowie un-
gerahmte Dias, auch als Einzelnegative —
ein und ist preiswerter als der leistungs-
fahigere S-4. Der wiederum kann — mit
optionalen Biithnen versehen — zusitzlich
auch Rollfilmmaterial sowie gerahmte
KB-, APS- und Rollfilm-Dias scannen.
StandardméBig ist der S-4 mit der auto-
matisch arbeitenden 135-/240-AFC-II-
Biihne ausgestattet. Als aufpreispflichtiges
Zubehor gibt es die automatisch arbeiten-
de 120 AFC-II fir 4,5x6-cm-, 6x6-cm-,
6x7-cm-, 6x8-cm- und 6x9-cm-Rollfilme,
die auch Einzelnegative aufnehmen kann.
Fiirs Scannen von Pocketnegativen — min-
destens 3er Streifen — offeriert Noritsu die
110-AFC-II-Biithne. Zum Einlesen von ge-
rahmten 135er/240er Dias und Negativen
gibt es jeweils eine automatisch (135/240
AMC-II) und manuell arbeitende (135/240
MMC-II) Filmbiihne. Die ,,II* am Ende
des Bithnennamens steht fiir einen Biih-
nentyp, den Noritsu mit den 32er Model-
len eingefiihrt hat. Gleichnamige Biih-
nen des Typs I, die am QSS-3000 zum
Einsatz kamen, lassen sich am S-4 nicht
ansetzen. Beide Scanner verwenden als
Lichtquelle langlebige LEDs (Licht emit-
tierende Dioden), so da3 der regelméBige
Wechsel der einst verwendeten Halogen-
lichtlampe entfllt.

4|2006 imaging markt

Spezialist

Kennt die Neuen
in- und auswendig:
Noritsu-Techniker
Riidiger Doll.

Zur Geschafts6ffnung startbereit

,.Digital Ice” gehort bei beiden Scannern
zur Standardausstattung, ,,Digital Mask-
ing* hingegen nur beim S-4. Fiir den S1-
I ist es jedoch optional zu haben. Zu-sam-
men mit ,,Digital Ice* kann ,,Digital
Masking® beidseitig tiefergehende Film-
beschiadigungen selbsttitig erkennen und
korrigieren. Behoben werden Fehler, die —
schichtseitig — bis in die zwei-
te Farbschicht des Filmmate-
rials reichen. Neu in beiden
Scanner ist ,,Super grain com-

pression” (SGC). Es verrin-
gert Korneinfliisse, ohne
Randschérfeverlust.

Zudem fithren die
Scanner automatisch
eine erweiterte Kon- |

E&] Il-ll,'J.'l:H.IHI'l Um-;.-mprl!'mhﬁ-| 4
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Abb.: Foto Wickrath, Neuss

trastkorrektur (AC II)
durch. Neu ist eben- |
falls die Funktion
,»Dust detection (DD).
Sobald sich Staub
oder dhnliches im

B !’&IL[

Lichtweg befindet, bekommt der
Operator einen entsprechenden
Warnhinweis und sollte das Film-
material, den Bithnenausschnitt,
die Lichtquelle und das Objektiv
kontrollieren und reinigen. Nicht
neu, aber ebenfalls ein bildver-
besserndes Hilfsmittel ist die soft-

waregesteuerte Funktion mit der
Bezeichnung ,.Lens Aberration®.
Auch sie gehort zur Grundaus-
stattung beider Scanner, ist zu-
und abschaltbar.

Im Zusammenwirken mit einem
Epson-Flachbettscanner, der beim
iBeam-Modell wegen der Uni-
formity zur Standardausstattung
gehort, bei den anderen 35ern op-
tional erhéltlich ist, kénnen den -
Gerdten der neuen Serie auch 2
Aufsichtvorlagen als Eingabeme-
dien dienen. Sichergestellt ist
auch die ,,Zusammenarbeit® der
35er mit CT-2-/CT-2MD- und mit
dem neuen CT-SL-Kundenterminal sowie
mit einem Front-End-PC oder anderen ex-
ternen Rechnern, die mit der Noritsu-Soft-
ware ,,Kids“ versehen und iiber ein Netz-
werk mit einem 35er verbunden sind.

Um die Wahl-35er unterschiedlichen Auf-
stellgegebenheiten der Installationsorte
besser anpassen zu konnen, lassen sich der
Monitor, die MD-Laufwerkseinheit, Ta-
statur, Maus, und der Filmscanner jeder-
zeit leicht anders positionieren als iiblich.
Nach Umsetzen um 90° nach links bedient
der Operator das Gerét dann nicht wie iib-
lich von der Breitseite, sondern von der
(linken) Stirnseite aus. Damit alle Kom-

Beide Abb.:

Bekannt: das Startmenii der jiingsten voll-
digitalen 35er (oben).

Neu: das ,,Easy“-Startmenii kann alternativ
aufgerufen werden (unten).
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Von der Stirnseite
aus: ,,Touch screen“-Monitor, S1-1I-Filmscanner,
MD-Kartenblock, Tastaturen und Maus kénnen
um 90 Grad versetzt angeordnet werden.

Vor Kopf ist gut der angeschraubte Erweiterungs-
tisch zu sehen.

20

ponenten auf der Schmalseite des Gerits
Platz finden, gehort ein Erweiterungsta-
bleau, das mit zwei Schrauben an der
Stirnseite des Gehéuses befestigt wird, zur
Serienausstattung aller 35er, die mit einem
Filmscanner geliefert werden. Zu den An-
nehmlichkeiten, die von Vorgédngermodel-
len iibernommen worden sind, gehort un-
ter anderem die Bedienung. Statt liber
Maus und kleine Tastatur ist sie auch
durch Beriihren des 15 Zoll grolen LCD-
,,Touch screen“~-Monitors moglich. Erst-
mals bei Noritsu-Gerdten kann der Ope-
rator zwischen der gewohnten Meniistruk-
tur und einer noch einfacheren Bedien-
variante (,,Easy GUI“ — s. Screenshots S.
19) wechseln. Letztere ist durch einge-
schriankten Funktionsumfang zum schnel-
len ,,Abarbeiten von Auftragen sinnvoll.
Ausschnitte oder Bildsonderprodukte hin-
gegen lassen sich mit ihr nicht aufrufen.
Mit den 35ern zum ersten Mal gedndert
wurde die Position des Colorimeters, das
fiirs ,,Daily Setup* und bei Emulsions-
wechseln zum Einsatz kommt. Befand es
sich bislang stets vorn am Bedienpult, hat
es bei den Neuen hinterm Trocknerauslauf
seinen Platz. Dadurch braucht kein Test-
streifen mehr manuell zugefiihrt zu wer-
den, vielmehr wird ein ,,Daily Setup*-
Print automatisch erstellt und ausgemes-
sen, so daB ein QSS-3501/02 zur Offhung
des Geschifts schon einsatzbereit ist. Der
Operator bekommt die MefBwerte ange-
zeigt und braucht sie lediglich zu bestéti-

Hinter einer Abdeckung an der rechten Stirnseite
der 35er: die Altchemie-Ablaufhéhne.

gen. Ein zusitzlicher Arbeitsschritt ist da-
gegen beim 35011 nétig. Zur Uniformity
erstellt das 35er zwar selbsttétig den Uni-
formity-Print, doch muf3 der anschlieSend
noch vom Operator auf dem Deckglas des
Flachbettscanners positioniert werden.
Die so eingelesenen Daten dienen dann
zum automatischen Abgleich des VFPH.
Gleichwohl ist der Einsatz des Colorime-
ters in allen 35ern aufs ,,Daily Setup* und
auf Emulsionswechsel beschrinkt.

Gute Serienausstattung -

viel Zubehor

Zur Attraktivitdt der neuen 35er trigt bei,
dafl Noritsu sie ab Werk mit niitzlichem
Zubehor ausstattet, das bei der 3300-Vor-
géngerin nur optional zu haben war. Etwa
mit einer ,,Compact Archive Unit*“ (CAU).
Sie dient der erweiterten Datenablage und
speichert die Bilddaten von etwa 160 Auf-
tragen (135/24er). Nun gehort auch die
,,Order Controller“-Software zur Basis-
ausstattung. Nicht zu vergessen die Ni-
veauautomatik fiir den Verdunstungsaus-
gleich und die bewidhrte Rackreinigung,
die bei Geriten der deutschen Noritsu
schon langer zum Lieferumfang gehoren.
,,Die neuen 35er sind schon in der jeweili-
gen Grundversion mit allem ausgestattet,
was zur professionellen Ausarbeitung von
Bilddaten wie von Negativen notwendig
ist“, sagt R. Doll. Dariiber hinaus bieten
die Willicher optionales Zubehor, mit dem
sich die Neuen individuellen Einsatzbe-
dingungen optimal anpassen lassen. Bei-
spielsweise durch eine ,,Pricing Unit* zur

Das Einstiegsmodell SS-3501i wird in der
Grundversion mit S1-1I-Filmscanner und zur Uni-
formity mit Flachhettscanner (I.) geliefert.
Innenansicht des QSS-3501i: Bestandteile

des Printerteils sind das Papiermagazin (I.) und
die Ubergabeeinheit (Reverse Unit, r.), die

den einbahnigen Transport der bhelichteten Bilder
in den Prosser iibernimmt.
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Preisauszeichnung von Auftrags-
taschen und/oder mittels ei-
niger Software-Optionen, etwa
zum Zusammenstellen von
,,Package Prints* und verschie-
dener Templates. Bei den La-
sergerdten 3501/02 betrigt die
maximale Papierbreite 210 mm,
der maximale Vorschub 610

Friedrich Bernhard,
Vertriebsvize und

schicken des Prossers. Bei Ein-
satz breiteren Papiers arbeitet
auch das 3502 einbahnig. Die
zuvor genannten Stundenlei-
stungen gelten fiirs Ausarbei-
ten von Bilddaten mit je 2,5
Mio. beziehungsweise 5,0 Mio.
Pixel. Von Vorteil ist auch die
Maglichkeit, sowohl 9x13-cm-

Abb.: NDG

mm. Mit der 3501i kann der ~ Verfriebsreprasen- — gEotoq als auch 13x18-cm-Bil-
Betreiber — bauartbedingt durch tant der Willicher fir— qer mit 13er Papier, also einer
Siiddeutschland.

die iBeam-Einheit — maximal
203 mm breites Papier verwen-
den. Die grofitmogliche Schrittlange ist mit
610 mm aber identisch. Der kiirzeste Vor-
schub bei allen 35ern betrdgt 82,5 mm.
Demnach reicht das Ausarbeitungsspek-
trum der 35er Modelle von 9x9 c¢m bis
21/20x61 cm. In etwa identisch ist die
Ausarbeitungsleistung der 3501er Model-
le sowie des 3502 von Bilddaten und KB-
Filmmaterial (Negativ und Dia). Je nach
verwendetem Filmscanner, S1-II oder S-4,
ergeben sich jedoch einige Abweichungen
von der jeweils genannten Ausarbeitungs-
leistung. In der Praxis weichen alle Werte
schon durch Riist- und Verteilzeiten mehr
oder weniger stark von den Nennwerten
ab, die zur Orientierung dienen.

Das QSS-3501 (Laser) und die iBeam-Va-
riante konnen stiindlich (Nennleistung)
600 Bilder in den Formaten 9x13 cm (bei
9er Papierbreite) und 15x10 cm (bei 15er
Papierbreite) ausarbeiten. Deutlich lei-
stungsfihiger ist das Lasergerdt QSS-
3502, das 1.082 Bilder im Format 9x13
cm (bei 9er Papierbreite) und 1.006 Fotos
im Format 10x15 cm (bei 10er Papier-
breite) ausgibt. Die hohe Stundenleistung
mit 10,2 cm breitem Papier erreicht das
QSS-3502 durch zweibahniges Be-
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Abb.: fe

Materialbreite, produzieren zu
konnen. Fiir Fotografen ist
wichtig, daB die 35er natiirlich auch Por-
traitpapier (mit Y-Oberflache) ,,verarbei-
ten* konnen.

Auch fiir den Bilddatentransfer, die Bild-
datensicherung ist der Betreiber eines
35er Labs gut gertistet. SerienméBig sind
die Modelle mit einem Multi-DVD-Lauf-
werk ausgestattet, das CDs lesen und be-
schreiben und alle DVD-Typen lesen
kann. Mit der optionalen ,,DVD writing*-
Software lassen sich ,,DVD-R”-Rohlinge
auch beschreiben. Durchschnittlich kann
der geriteinterne Brenner aller 35er Mo-
delle stiindlich zum Beispiel 20 (16 Base,
vom Negativ) bis 22 (16 Base, von digita-
len Daten) CDs produzieren. Durch Ein-
satz eines Disc-Publisher-1I-Systems (Op-
tion), das tiber USB-Schnittstelle mit dem
internen Rechner eines 35er Gerits ver-
bunden wird, ist auch externes CD-Bren-
nen moglich.

Viel Labor auf kleinem Raum

Unter dem Arbeitstisch hat das zur
Grundausstattung gehdrende Papierma-
gazin seinen angestammten Platz. Gut zu-
ginglich und leicht zu wechseln, ruht es
auf einem stabilen ausziehbaren Schlitten.
Bei Bedarf lassen sich die 35er Modelle
um ein weiteres Magazin (Option) erwei-
tern. Es wird an der linken Stirnseite des
Printerprossers in einem separaten Ge-
hiuse untergebracht. Alle Papiermagazi-
ne der 35er Serie nehmen Papierrollen
mit einem Durchmesser von bis zu 250
mm auf. Fiir Betreiber eines QSS-3000
wird der Wechsel zu einem QSS-3500
durch ein nicht unbetrichtliches Detail
noch interessanter. SchlieBlich lassen sich
die Papiermagazine des 3000ers ohne
Einschrankung auch an den 35ern weiter-
hin verwenden.

Gegeniiber dem Vorgénger vereinfacht
wurde bei den Modellen 3501/02 noch
ein weiteres Detail. Staub auf dem
Schutzglas der Lasereinheit, an dem das

Beim Filmscanner S-4 kénnen die
Filmbiihnen gewechselt werden. Im Bild die
Filmbiihne 135/240AFC-I1I, die zur Grund-
ausstattung des S-4 gehdért.

A5
Leicht zugénglich: Nach Abklappen der Papier-
transporteinheit (u.) liegt das Schutzglas

des Lasers (Pfeil), das sich dariiber befindet, zur
Reinigung frei.

Abb.: fe

Abb.: fe

Der Filmscanner S1-II ist mit einer integrierten
Filmaufnahme fiir 24x36mm-Kleinbild- (I.) und fiir
APS-Material (die Mulde rechts) ausgestattet.

Bestandteil des Prossers: Die Regenerattanks
sind frontseitig plaziert.
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An der linken Stirnseite:

Auch die 35er lassen sich optional mit einem
zweiten Papiermagazin versehen.

Im Bild ein QSS-3501j.

Praktisch: Bei den 35ern befindet sich das Colori-
meter nun hinterm Trocknerauslauf. Der Test-
streifen fiirs ,,Daily Setup” und fiir Emulsions-
wechsel wird automatisch erstellt und gemessen.

Direktausgabe: Beim QSS-3501i (1.)

werden die fertigen Bilder vom Trocknerauslauf
mittels Transportband zur Bildablageschale
transportiert.

Aufs Tablett: die Lasermodelle

05S-3501 und QSS-3502 werden mit
Tableau-Sorter (r.) geliefert.

22
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Papier zur ,,Belichtung® vorbeigefiihrt
wird, kann der Operator nun miihelos ent-
fernen. ,,Dazu®, erkldrt Riidiger Doll,
»braucht man lediglich einen Verschluf3
zu 16sen und die Transporteinheit unter
dem Laser, die hinten durch ein Scharnier
gehalten wird, nach unten wegzuklappen.
Dann liegt das Schutzglas zum Reinigen
frei.” Aber auch die iBeam-Einheit der
35011, versichert R. Doll, lie8e sich bei
Bedarf einfach sdaubern.

Gemessen am maximalen Ausgabefor-
mat, dem moglichen Bilderaussto3 und
der Ausarbeitungsvielfalt bietet die Nach-
folgeserie des QSS-3300 viel Labor auf
kleinem Raum. ,,Gleichwohl zeichnen
sich alle 35er Modelle durch die Noritsu-
typische Soliditdt aus®, versichert Michio
Fujimoto, der gemeinsam mit Friedrich
Bernhard fiir den Vertrieb der deutschen
Noritsu verantwortlich zeichnet.

Bis auf geringe Abweichungen bei den
J-Modellen, die mit Tetenals Tabletten-

Abb.: fe

chemie arbeiten, und den Gerdten mit
Sorter weichen Auflenmalie und Gewich-
te der 35er Modelle nicht wesentlich
voneinander ab. Der Korpus aller 35er
ist netto 1.500 mm lang. Um den Erwei-
terungstisch an der linken Seite ver-
langert, betrdgt die Lange wieder bei al-
len 1.850 mm. Mit optionalem Zweitma-
gazin versehen, wichst die Linge auf
1.958 mm. Die Tiefe (oder Breite) vari-
iert am Arbeitstisch zwischen netto 700
mm und 1.050 mm mit hinten ange-
setztem Erweiterungstisch. Am Prosser
schwankt die Tiefe zwischen 775 mm bei
der iBeam-Version und 827 mm bei den
Modellen 3501 und 3502. Als maximale
Hohe — am Scanner/Monitor — weisen
die Datenbldtter einheitlich fiir alle
35er Gerdte 1.483/1.551 mm aus. Da
die Racks eines 35ers zu Reinigungs-
und Wartungsarbeiten nach oben aus
dem Printerprosser gezogen werden, ist
am Aufstellort wenigstens eine Gesamt-

imaging markt 4|2006
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Abb.: NKC

hoéhe von 1.650 mm erforderlich. Ein-
schliellich Bewegungszone fiir den Ge-
riatebediener empfiehlt Noritsu als Min-
destaufstellfliche fiir ein komplettes
35er Lab (mit/ ohne Erweiterungstisch)
etwa 2,50/2,92 m? bis 3,65 m?2, mit an-
geflanschtem Doppelmagazin 3,32 m?
(2.390 x 1.390 mm) bis 3,94 m? (2.390 x
1.650 mm).

Ohne Chemie und Papier wiegen die mit
Einzelmagazin versehenen 35er Modelle
zwischen 350 kg und 360 kg. Reguldr
wird das Gerit an eine Spannungsversor-
gung mit 400 Volt Drehstrom (bei Absi-
cherung mit 16A) angeschlossen. Mog-
lich ist der Betrieb — bei entsprechender
Absicherung und entsprechendem Leiter-
querschnitt — aber auch iber ein 240-
Volt-Wechselstromnetz.

4]2006 imaging markt

Fazit

,Mit den 35ern verfiigen wir liber tech-
nisch aktuelle und duBerst attraktive Mo-
delle. Sie sind fiir Betreiber eines QSS-
3000 ebenso interessant wie fiir Betreiber
alterer Gerite. Erste Wahl ist ein 35er
auch fiir Fotofachhindler und Fotografen,
die mit der Eigenverarbeitung — wieder —
beginnen®, beschreibt Vertriebsvize Frie-
drich Bernhard das breitgefalite Anwen-
derprofil der neuen, vielseitigen Geréte-
serie.

Anmerkung: Da bis zum Redaktions-
schluf} dieses Heftes noch nicht alle De-
tails der 35er Varianten feststanden, die
von der deutschen Noritsu vertrieben wer-
den, sind Abweichungen wie Erweiterun-
gen beim einen oder anderen 35er Modell
nicht ganz auszuschlieen.

Die beiden obersten Darstellungen
machen den Platzbedarf deutlich.

Die drei folgenden Abbildungen weisen
die GerdtemaBe aus.
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Bildermarkt ‘ GrofBBformatdrucker

Mit Fahnenstoff: Fotohdndler
Matteo Pizzaleo (I.) und Tetenal-
Gebietsleiter Olaf Rohde (r.).

e o | Y 2 1
Werbung und Muster zugleich: groBformatige
Drucke iiberm Tresen.

Im ErdgeschoB, rechts neben der Theke: die
Terminalzone mit dem Posterdrucker.

L r
Schnelle Wechsel: selbst produzierte Fenster-
werbung fiir Angebotsware.
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Foto S6hn: LFP ergdnzt das eigene Fachlabor
GrolB im Billderservice
Qron m siliderservice

Foto Sohn in Diisseldorf ist schon lange Selbstverarbeiter. Vor sechs Monaten

wurde das eigene Labor um zwei ,Large Format Printer” (LFP) erweitert. Firmenlenker

Matteo Pizzaleo entschied sich dabei bewuBt fiirs LFP-Konzept von Tetenal.

center von Foto S6hn vom Stan-

L 7 dardbild bis zum groBformatigen
Ausdruck ,,alles* bekommen, das meiste
sogar ,,sofort”. Zwei Noritsu-Kiosk-Syste-
me geben Thermosublimationsbilder in
StandardgroBen aus. Das volldigitale QSS-
3301 fertigt Fotos bis 20x30 cm, zwei Ep-
son-,,Large Format Printer alles GroB3ere.
Die Grofiformatdrucker nutzt man fiir vier
Ausarbeitungsbereiche: Amateur, Studio,
Fach und zur Produktion eigener Werbe-
mittel. Seitlich vom Eingang kénnen Kun-
den an vier Terminals eigenhéndig ihre di-
gitalen Bilder aussuchen, korrigieren und
bestellen. Wer es ruhiger und diskreter
mag, begibt sich dazu in die wohnlich ge-
staltete ,,Photo Lounge®, die sich in der er-
sten Etage befindet. Poster sofort zum
Mitnehmen fertigt bis zum Format 40x60
cm ein Epson Stylus Pro 4800, der sich gut
ins Gesamtbild des ansprechend gestalte-
ten Bestellcenters einfiigt. Als Ausgabe-
material fuir die Inkjet-Poster hat sich glan-
zendes 180-Gramm-Papier ,,bestens
bewihrt”, das auch gut zum glén-
zenden Kodak-Royal-Papier der Mi-
nilabfertigung palit. GroBere Poster,
,,Fine Art”’-Ausdrucke, wie Fachar-
beiten und groBe Portraitbilder, aber
auch riesige Werbebanner produzie-
ren die Disseldorfer mit einem Ep-
son Stylus Pro 9800. An dem Gerét
kommt hauptséchlich ein semimat-
tes 240-Gramm-Papier zum Einsatz.
Der LFP ist Bestandteil des hausei-
genen Labors, das sich, wie das Fotostudio,
auf der zweiten Etage befindet. Dort wer-
den Grofiformatkunden von der Laboran-
tin oder der Fotografin beraten und betreut.
Haufig missen die Bilddateien der Kunden
vor dem Ausdruck noch in Farbe und
Dichte sowie drucktechnisch optimiert,
oder auch ein Ausschnitt bestimmt werden,
was die zwei Fachfrauen ,,meistens in ein
paar Minuten erledigt haben®. Natiirlich
148t man sich alle Zusatzleistungen vergii-
ten. Das gilt auch fiir den Grofidruck vom
Negativ oder Dia, wobei das Digitalisieren
des Materials als Zwischenschritt anfillt,
den man mit Hilfe des Minilab-Filmscan-
ners vornimmt. Zum gewiinschten Grof3-
bild bekommt der Kunde dann noch eine
CD mit den Bilddaten. ,,Dieses Vorgehen®,

b r < unden konnen im digitalen Medien-

so M. Pizzaleo, ,,wird von den Kunden
durchaus akzeptiert, weil wir sie zuvor
beraten und ihnen die Wahl lassen.* Vor al-
lem Kunden, die von vergleichsweise klei-
nen Bilddateien einen GroBdruck wiin-
schen, zeigen sich von der Mdglichkeit
iiberhaupt wie dem Ergebnis immer wieder
angenehm {iberrascht. ,,Wir geben die Bild-
datei zunéchst klein aus und scannen dann
diese Vorlage. So kdnnen wir dem Kunden
ein ordentliches Produkt liefern, das ihn
gliicklich macht®, erzdhlt M. Pizzaleo.
Mehrheitlich versorgen die Diisseldorfer
»typische Posterkunden‘ mit grof3formati-
gen Prints. Facharbeiten fiir gewerbliche
Kunden, wie auch schnelle Einzelanferti-
gungen fiir Messen oder Banner fiir den
Weihnachtsmarkt kommen weniger hdufig
vor, einen Zweig, den man noch ausbauen
wird. Vor allem in der Vorweihnachtszeit
wollen die Diisseldorfer, stirker als bislang
schon, fiir grofle Portraitbilder werben.
Aber auch auf neue Produkte, wie sie etwa
durch Flaggenstoff moglich sind, wird man
Kunden, ,,die nur 9x13 und 10x15 kennen,
aufmerksam machen und neue Bilderwiin-
sche initialisieren®.

Durch die Resonanz der Kunden und die
Verkaufsergebnisse bestatigt sicht sich M.
Pizzaleo bei seiner Eigenwerbung. Mit
dem GrofBbilddrucker produziert er unter
anderem Schaufensterplakate, mit denen
er fiir seine Aktionsprodukte und fiir Bil-
der wirbt. ,,Die Kunden haben mehr Ver-
trauen zu unserer Werbung, die nicht von
der Stange kommt.* Muster und Werbung
zugleich sind die GroB3drucke iiberm Tre-
sen. Auf die Frage von Kunden nach
groflen Bildern reicht M. Pizzaleo denn
auch der Fingerzeig nach oben. Fiir das
LFP-Konzept der Norderstedter hat sich
der Fotohdndler nach umfassender Re-
cherche deshalb entschieden, ,,weil uns
Herr Rohde von Tetenal sehr gut beraten
hat, weil uns Tetenal hervorragenden Ser-
vice bietet, ohne uns vertraglich einzuen-
gen. Deshalb bezichen wir sowohl unsere
Minilab- als auch unsere LFP-Materialien
von diesem Lieferanten.” Fiir die Zukunft
sieht sich M. Pizzaleo jedenfalls gut gerii-
stet: ,,Wir pflegen das Hardwaregeschéft,
bauen zugleich aber den Dienstleistungs-
sektor immer weiter aus. Wir haben Ideen,
probieren sie aus und lernen daraus.*
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WELCHER SCHMETTERLING WIRD
SCHON EINHUNDERT JAHRE ALT?

KODAK PROFESSIONAL ENDURA Medien sind her-
ausragende Fotopapiere und Displaymaterialien fir
die Farbfotografie. Fotos auf ENDURA Papieren
halten mehr als 100 Jahre in typischen Wohnzimmer-
situationen oder mehr als 200 Jahre in
Dunkelarchivierung.*

Neuerliche unabhéngige Langzeittests mit den
KODAK PROFESSIONAL ENDURA Medien bestatigen
eine weitaus bessere Bildstabilitat hinsichtlich der
Farbbalance und dem Ausbleichen der Farbstoffe
verglichen mit den Vorgangermaterialien.**

Sollen Ihre hochwertigen Aufnahmen auf Jahre hinaus
bestehen? Dann fragen Sie nach

KODAK PROFESSIONAL ENDURA Papieren.

Mehr Uber das gesamte ENDURA Papier und Display
Programm finden Sie unter www.kodak.com/go/endura

Finden Sie das passende‘Fr.é ™k in Ihrer N&he unter
www.kodak.com/go/prolablocator

K& «odak
Imaging Solutions

© Eastman Kodak Company, 2004. Kodak, Kodak Professional und Endura sind Marken der Eastman Kodak Company.

*Auf Basis der Produktanwendung unter spezifischen Helligkeitsstufen und Temperaturbedingungen. Testverfahren'gema ANSIPublikation IT9.9-1996 und
ISO-Publikation 10977, Stability of Color Photographic Images - Methods for Measuring, unter Anwendung eines Endpunktkriteriums von 30 % Farbausbleichtng™"
**Das Image Permanence Institute am Rochester Institute of Technology
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Medien

Beste Ergebnisse
von Dauer
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So wird er
aussehen: der
neue Noritsu-
Stand auf der

photokina 2006

in Kéln.

Noritsu auf der photokina 2006

Auf nach Koéln!

Ab 26. September 2006 ist das Messe-

D ie Messe verlangt dem Besucher
. B, . so manche Neuorientierung ab,
gelande in Koln fir sechs Tage wieder schlieBlich werden die altehrwiirdi-
gen Rheinhallen einer neuen Bestimmung
zugefithrt. Der Noritsu-Stand befindet
sich in Halle 10.2, an den Géngen
F10/H19. Neu ist auch das Stand-Layout,

wie die Bilder auf dieser Seite belegen.

das Mekka der Fotobranche. Bei Noritsu
dreht sich alles ums Bild — und zwar
dem auf Papier. Neues wie Interessan-
tes wird auf dem Stand des japanischen

Laborgerateherstellers zu sehen sein.  Schone digitale Bilderwelt
Auf einer Fliche von insgesamt knapp
1.000 m? présentiert Noritsu mehr als 30
Gerite seines aktuellen umfangreichen
Geridteprogramms. Ob Kundenterminal,
Kiosk oder volldigitales Mini-
labgerit, in Kdln
finden Selbstver-
arbeiter auf dem
Stand des Nur-La-
borgeréteherstellers
fiir jede Ausarbeitungs-
aufgabe die richtige Lo-
sung. Das gilt fiir den Foto-
hindler und Fotografen ebenso
wie flir Grof3- und Fachlabore, fiir
Einsteiger genauso wie fiir erfahre-
ne Betreiber, die eine Ersatzinstallati-
on planen.
Hauptattraktion auf dem Stand wird die
neue volldigitale 35er QSS-Geréteserie
sein, die sich durch un-

ten wie die Neueste von Noritsu®, versi-
chert Friedrich Bernhard, Vertriebsvize
und seit iiber zehn Jahren Vertriebsrepra-
sentant Siid der Noritsu Deutschland. Neu
ist auch ein Gerit zur Produktion grof3-
formatiger Bilder auf Fotopapier. Haupt-
sdachlich fiir den Einsatz in Grof3- und
Fachlaboren geeignet, liefert es Fotos in
LFP-typischen Ausmafien und fototypi-
scher Bildqualitét.

Vom groflen Ausarbeitungsspektrum und
der Leistungsfahigkeit der weltweit einzi-
gen ,, Trocken“-Labs dDP-421 und dDP-
621 konnen sich Besucher des Standes
ebenso iiberzeugen, wie von der Bildqua-
litdt und dem Nutzen Noritsu-typischer
Kiosk-Losungen. Dariiber hinaus stellt
das Unternehmen in Kdln viel niitzliches
Systemzubehor und arbeitserleichternde
Software vor. Viele gute Griinde, meint F.
Bernhard, dem Noritsu-Stand einen ge-
zielten Besuch abzustatten. Immerhin zeigt
sich der langjéhrige Branchenkenner da-
von iiberzeugt, dal mit der weiteren Zu-
nahme digitaler Aufnahmen — nach der
Phase der Neuorientierung und des Expe-
rimentierens — eine Renaissance des Pa-
pierbildes bevorsteht. ,,SchlieBlich wissen
Konsumenten wie Profis die ,einzigartigen
Vorteile’ dieses leicht handhabbaren und
qualitativ hochwertigen

Willkommen!:
Der Stand des Minilab-
geréteherstellers steht den
Messebesuchern sprichwértlich

»von allen Seiten offen”,

gewohnlich grofe Va-
riabilitdt auszeichnet (s.
S. 18). ,,Noch keine Mo-
dellreihe zuvor hat so
viele verschiedene Mog-
lichkeiten der individu-
ellen Anpassung gebo-

'NORITSU
Halle10.2

LStand F10/H19J

Mediums seit Jahrzehn-
ten zu schitzen. Attrak-
tivitatssteigernd wirkt
zudem die wachsende
Zahl der Bildsonderpro-
dukte mit vielen neuen
Bild-Moglichkeiten.*
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Technik

Chemie

Das ist die Chemie:

Die Ecojet-Tabletten sind in vier
beziehungsweise zwei Reihen senkrecht
in den Kartuschen untergebracht.

Abb.: NKC

Und das ist das passende
Minilabgerét von Noritsu dazu:
0SS-3501J.

Noritsus QSS-3501J fiir Tetenals Ecojet-Chemie

Trocken, sicher, einfach

Das auf Tablettenchemie basierende

M it einer gemeinsamen Erkldrung
. . informierten die Norderstedter
Ecojet-Entwicklungsverfahren war und und die Willicher Anfang August
2006 die Offentlichkeit iiber ihre er-
weiterte Kooperation (s. Kasten S. 30).
Auf der photokina wird das Noritsu-QSS-
3501 mit dem Anhéngsel ,,J* als Ecojet-
Variante vorgestellt. Dort ist es auf dem
Tetenal-Stand (Halle 4.2/F 009) zu sehen.
Weitere QSS-J-Modelle, auch anderer
Noritsu-Geriteserien, werden demnéchst
folgen.

ist seit vielen Jahren im Einsatz.
Tetenal stellt die spezielle Fotochemie
weiter her, Noritsu bietet unter-
schiedlich leistungsstarke Gerate aus
der eigenen Modellpalette dafiir an.

Nur drei Kartuschen
il Gegeniiber fliissigen Fotochemikalien,
- die penibel nach Herstellervor-
schrift angesetzt und in die
Regenerattanks
geschiittet wer-

Original: Die Kartuschen sind

luftdicht verpackt. Erst unmittelbar - = ”_3_-3:'.-' .
vorm Einsetzen ins Gerét sollte die ,'-;3“_ =

Folie entfernt werden.
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den missen, setzt der Betreiber eines
35017 lediglich drei 32 cm hohe und
knapp 4 cm tiefe Kunststoffkartuschen —
,,Compact Type® — in die entsprechenden
Halterungen auBBen am Prosser ein. Jede
der milchglasfarbenen Kartuschen ist ein-
deutig beschriftet und farblich markiert.
Die erste, mit ,,P-1° auf blauem Fond, ent-
halt 40 Tabletten Farbentwickler-Regene-
rator. Mit ,,P-2° auf pinkfarbenem Grund
ist die zweite versehen, die 40 Tabletten
Bleichfixierbad-Regenerator beherbergt.
,,P-3 auf hellgrauem Fond prangt auf der
dritten Kartusche, die mit 20 Tabletten
Stabilisator-Regenerator befiillt ist. Durch
Langsstege getrennt, werden die Tabletten
in den Kartuschen hochkant in vier (P-1 u.
P-2) bezichungsweise 2 Reihen (P-3) ge-
fiihrt und gelagert. Diese Anordnung hat

Verwechslung unméglich: Am Kopf ist jede Kartu-
sche mechanisch unterschiedlich codiert.

imaging markt 42006

Alle Abb.: fe



mehrere Vorteile. Die Tabletten konnen
beim Transport nicht zerbréseln, sich in
dem stabférmigen Magazin nicht verkan-
ten und wegen der winzigen Beriihrungs-
flichen nicht miteinander verkleben. Die
senkrechte Position der Tabletten begiin-
stigt — schwerkraftbedingt — deren ein-
wandfreie Zufithrung im Prosser.
Geliefert werden die Kartuschen jeweils in
fest konfektionierten Gebinden mit jeweils
6 Kartuschen ,,P-1¢, 12 Kartuschen ,,P-2*
und 2 Kartuschen ,,P-3“. Nach Angaben
von Tetenal reicht dieser Satz zur Ent-
wicklung von etwa 388,8 m? Fotopapier
beziehungsweise von rund 34.000 Fotos
im Format 9x13 (89x127 mm) cm aus.
Die Konfektionierung des Ecojet-Sets ist
so gewdhlt, daf es ,,insgesamt® vollstan-
dig verbraucht wird, ohne daf3 Kartuschen
mit Tabletten der einen oder anderen ,,Sor-
te librig bleiben oder gar fehlen, bevor
ein neues Kartuschengebinde angebrochen
wird. Das ist praktisch und dient in ge-
wisser Weise auch der Kontrolle, daf3 die
Chemie im Gerit wihrend des Anwen-
dungszeitraumes dieses Sets ,,stimmt®.
Zur tiglichen Uberpriifung (Daily Setup)
erstellt das QSS-3501J automatisch einen
Teststreifen, den es auch selbsttitig mif3t.
Sofern im Toleranzbereich, braucht der
Operator die angezeigten Korrekturwerte
dann nur noch zu bestitigen, und er kann
sicher produzieren.

Ansatzfehler ausgeschlossen

Am Beispiel des brandneuen QSS-3501J
wird das Zusammenwirken von Gerdt und
Tablettenchemie deutlich. Mit den ande-
ren 3501ern (s. S. 18) identisch sind bei ei-
nem J-Gerit sowohl der Printer als auch
der Funktions- und Ausarbeitungsumfang.
An die Besonderheiten der Tablettenche-
mie angepalit ist hingegen der Papierpro-
zessor. Dort, wo sich beim RA-4-Prosser
hinter Tiiren die Regenerattanks verber-
gen, tritt unten am Gehéuse des J-Prossers
die Aufnahmeeinheit fiir die Ecojet-Kar-
tuschen deutlich hervor. Links davon, un-
term Gehduse, befinden sich lediglich
noch zwei 10-Liter-Frischwassertanks.
Aus einem bekommt der Subtank von P-1
oder P-2 oder P-3 eine kleine Menge Was-
ser, wenn dem jeweiligen Bad eine neue
Tablette zugefiihrt wird. Aus dem zwei-
ten werden die Rackreinigung und der
Verdunstungsausgleich gespeist. Die drei
senkrechten Fiihrungen der Aufnahmeein-
heit sind von links nach rechts mit P-1 bis
P-3 beschriftet. Sie nehmen die gleichna-
migen Kartuschen auf. Falsches Einsetzen
ist unmdglich, denn die Kartuschen sind
am Kopfstiick mit vier jeweils unter-
schiedlich positionierten Stiften vertau-
schungssicher codiert. Nach dem Schliis-
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sel-SchloB-Prinzip paflt jede Kartusche
ausschlieBlich in ,,ihren* Halter.

Die jeweils richtige Kartusche wird oben
in eine Fithrungshiilse eingesetzt, nach
hinten gedriickt und dabei in eine Verrie-
gelung geschoben. Dort rastet sie horbar
ein. Zudem erlischt dann unter dem ent-
sprechenden Aufnahmesegment eine rote
LED, die konstant leuchtet, solange sich
keine korrekt eingesetzte Kartusche in der
Fithrung befindet. Dagegen blinkt die
LED, wenn die korrekt eingesetzte Kartu-
sche leer ist. Diesen Zustand bekommt der
Operator auch iiber den Monitor ange-
zeigt. Selbst nach wiederholtem Quittie-
ren bleibt der Warnhinweis bestehen, bis
die leere gegen eine volle Kartusche ge-
tauscht worden ist. Natiirlich kann der
Operator Kartuschenwechsel bei laufen-
dem Produktionsbetrieb vornehmen. So-
bald der Tausch angezeigt wird, bleibt
dem Bediener dafiir hinreichend Zeit,
denn die Konzentration des betroffenen
Bades reicht dann immer noch zum kor-
rekten Entwickeln einiger Quadratmeter
Fotopapier aus. Mit dem
Einrasten der Kartusche in
der Fiilhrung wird zugleich
der flache Schieber (Teten-
al-Terminus ,,Shutter”) am
FuB der Kartusche gedffnet
und gibt die erste Tablette
frei. Sie gleitet in die Fiih-
rung einer trommelférmi-
gen Einheit (Noritsu-Be-
zeichnung ,,Drum unit®).
Die dreht sich und legt da-
bei die Tablette auf dem
Tréiger eines Lifts ab. Er be-
fordert sie geradewegs nach
oben bis vor die Subtanks.
Bevor sie dort ins richtige
Bad plumpst, passiert sie
noch einen waagerechten
Kanal, der sie ,,ihrem* Sub-
tank zufiihrt. Im badspezifi-
schen Subtank 16st sich die
Tablette auf. Durch die Agi-
tation (Umwaélzung) des

Leicht bestiickt: Die ,richtige” Kartusche

wird oben in die Fiihrungshiilse gesteckt (I.) und
bis zum Einrasten nach hinten gedriickt (r.).
Dabei dffnet sich der Bodenschieber (Shutter)
der Kartusche nach vorn.

Lichtsignale: Rote LEDs weisen auf leere
Kartuschenschéchte hin. Blinken zeigt an, da8
die eingesetzte Kartusche keine Tabletten mehr
enthélt und gewechselt werden muB.

Komplett: die be-
stiickte Ecojet-
Aufnahmeeinheit
am QSS-3501J.
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Rutschbahn: Der linke
Filterhalter ist klei-
ner und weist innen
eine Schrége auf,
auf der die Tablette

in den Subtank

gleitet. Der rechte

Filterhalter eines

herkdmmlichen
Tanks ist deutlich
groBer.

»Wie Auspuffkriimmer®: Vom Lift aus gelangen
die Tabletten iiber die jeweilige Zufiihrung in den
Subtank des entsprechenden Bades.

30

Bades zwischen Sub- und Arbeits-
tank, die miteinander verbunden
sind, kommt es zur Vermischung,
erreicht das jeweilige Bad eine ein-
heitliche Konzentration. Die Bad-
pumpe saugt das Bad unten am
Subtank ab, und fiihrt es dem Ar-
beitstank unten zu. Durch den
Pumpendruck und die Badwiarme
befindet sich das Bad stdndig im
Umlauf. Die Tablettenzufuhr steu-
ert das Minilabgerit, beziehungs-
weise dessen Software, selbsttitig.
Aus der Menge der ,,eingeworfenen®
Tabletten (in Stiick) und der Anzahl
der entwickelten Bilder (in Quadrat-
meter) errechnet und veranlaBt das
Gerit den korrekten Nachschub.

Konstante Entwicklungs-
ergebnisse
Damit die Tabletten ihre Wirkung
entfalten konnen, 16sen sie sich in
Wasser gut auf. Mit dem Nachteil,
dafB} sie sehr feuchtigkeitsanziehend
(hygroskopisch) ,,reagieren”. Um
vorzeitigen und ungewollten Auflo-
sungserscheinungen vorzubeugen,
schweillt Tetenal jede einzelne Kar-
tusche ,,luftdicht* in Kunststoff-Folie ein.
Letztere wird der Operator denn auch erst
unmittelbar vorm Verwenden der Kartu-
sche 6ffnen. Vor Feuchtigkeit sollten die
Kartuschen auch in der Aufnahmeeinheit
am Prosser bewahrt werden. Die sichere
Zufuhr der Tabletten stellt der Operator
dadurch sicher, dal} er — durchsatzabhin-
gig — von Zeit zu Zeit die Trommeleinheit
(,,Drum unit®) an jeder Aufnahmeeinheit
reinigt. Dariliber hinaus bedarf das System
keiner anderen oder weitergehenderen
Wartung und Pflege als alle anderen voll-

digitalen QSS-Minilabgeridte auch. Die
Norderstedter, die die ,,Foto“-Tabletten
schon seit 10 Jahren herstellen, wissen
sehr wohl um die Vorteile von Ecojet.
Dipl.-Ing. Norbert Koster-Beestermoller,
Geschiftsbereichsleiter Foto Imaging
Europe, zdhlt die wichtigsten auf: ,,Im Ge-
gensatz zur Fliissigchemie ist die Tablet-
tenchemie vor allem hinsichtlich der
Handhabung von Vorteil. Es entfillt jedes
Abmessen und Ansetzen von Chemika-
lien. Ansatzfehler werden sicher ausge-
schlossen. Selbst chemisch unerfahrene
Beschiftigte konnen die Kartuschen pro-
blemlos wechseln. Chemisch ,,]laufen® die
Prozesse sehr stabil und fiihren selbst bei
wechselnder Auslastung zu konstanten
Entwicklungsergebnissen. Obendrein sind
Ecojet-Tabletten geruchlos. Zudem zeich-
net sich die Tablettenchemie durch niedri-
ge Regenerierraten und geringe Uberliu-
fe aus. Anstelle von Fliissigchemie be-
anspruchen die Kits der Tablettenchemie
erheblich weniger Lagerfldche.

Ganz ohne Fliissigchemie kommt auch
der Ecojet-Nutzer nicht aus. Sie kommt —
allerdings nur das eine Mal — beim Ar-
beitsansatz zur Erstbefiillung der Maschi-
ne zum Einsatz. Bei P-1 besteht er aus den
Parts A (400 ml), B (500 ml), C (800 ml)
und 8,3 1 Wasser, was eine Farbentwickler-
Arbeitslésung von 10 Litern ergibt. Die
gleiche Gesamtmenge ergibt die Bleichfi-
xierbad-Arbeitslosung fiir den P-2-Ansatz.
Sie besteht aus 5,12 1 Wasser, 2,35 1 Part A
und 2,55 1 Part B. 25 1 Wasser und 1,5 1 P-
3LR ergeben 26,5 Liter Arbeitslosung fiir
den P-3-Ansatz (Ecojet P-3-Initialkit 4x10
Liter; Art.-Nr 30674). Danach tauscht der
Operator ,,bei Meldung® lediglich leere
Tabletten-Kartuschen gegen befiillte am
Prosser des QSS-3501J aus.

Gemeinsame Erklarung von Tetenal und Noritsu

Vor dem Hintergrund zusammenwachsender
und sich schnell verandernder Markte schrei-
ben Noritsu und Tetenal ihre langjahrige,
erfolgreiche internationale Zusammenarbeit
fort. Das gemeinsame Agieren im Vertriebsbe-
reich ist der Schwerpunkt der Kooperation.
Noritsu, der Global Player fiir Minilabhardware,
und Tetenal, als eines der filhrenden Unterneh-
men fiir Imaging Consumables, sind zwei star-
ke Partner mit zukunftsweisendem Know-how.
Die umfassenden Produktsortimente und
gemeinsamen Vertriebskonzepte beider Firmen
sind der Garant fiir Kundenzufriedenheit und
Sicherheit auf dem Minilabmarkt.

Mit einem Paukenschlag gleich zu Beginn der

Kooperation kiindigen beide Firmen ein abso-
lutes Highlight an: Noritsu-Gerate mit Tetenal-
Ecojet-Tablettentechnologie. Bereits im Vorfeld
der photokina werden die ersten Noritsu-
Ecojet-Minilabs verfiigbar sein. Ecojet-Tablet-
ten sind unerreicht einfach im Handling,
narrensicher in der Anwendung und bieten
hdchste Wirtschaftlichkeit in der Summe der
Produktvorteile gegentiber herkommlichen
fliissigen Chemikalien.

Fazit: Das modernste Chemiekonzept fiir das
fiihrende Minilabportfolio — ideale Verkniip-
fung und groBte Synergie als konkrete Antwort
auf aktuelle Marktanforderungen im Bilder-
Business.
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Trocken geht‘s leichter.
Auch beim Minilab. Mit ecojet.

ecojet-Kartuschen mit Tablettenchemie sind die Innovation fiirs Minilab. Sie ermdglichen ein einfaches,
sauberes und geruchloses Arbeiten mit Fotochemikalien. Und zwar bei einer vielfach héheren
Ergiebigkeit im Vergleich zu Fliissigchemikalien. Das spart Geld, halbiert die Lagerflachen und auch

der Abfall wird minimiert, was auch die Umwelt freut. ecojet ist sicher, da das umstédndliche Hantieren mit
Flissigkeiten entfallt. Selbst ungeiibte Mitarbeiter kommen mit dem ecojet-System sofort und
problemlos zurecht. ecojet steht fiir Perfektion, Zuverldssigkeit und beste Bildqualitat.

TETENAL

Tetenal. Pictures best friend.
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