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Fir meine Frau Kim

Kim, du bist ein grofder Segen fiir mich. Zu all den wunderbaren Erfahrungen in unserem
gemeinsamen Leben gehért nun auch, dass wir Eltern von zwei Jungen sind! Wahrend
der COVID-19-bedingten Ausgangsbeschrankungen verbrachten wir mehr Zeit zu-
sammen als je zuvor. Unsere Familie ist enger zusammengewachsen, und ich habe
jede gemeinsame Minute zu Hause genossen. Ich habe dich von 8:00 Uhr morgens
bis fast um Mitternacht arbeiten sehen, und ich kdnnte nicht stolzer auf dich sein. Du
bist in jeder Facette deines Lebens ein unglaublicher Mensch. Ich liebe dich so sehr!

Fiir meinen Sohn Lucas

Du bist mein ein und alles! Noch nie zuvor habe ich eine so tiefe Liebe verspiirt. Du
bist jetzt zweieinhalb Jahre alt und dein Verstand hat sich so weit entwickelt, dass
wir uns sowohl auf Englisch als auch auf Spanisch unterhalten kénnen. Es macht un-
glaublich viel Freude, mitzuerleben, wie sich deine Personlichkeit entfaltet! Ich liebe
deine Leidenschaft flr klassische Musik, das Sonnensystem und Feuerwehrhydranten.
Immer wenn wir einen Spaziergang machen, wird mir warm ums Herz, wenn ich sehe,
wie du jedem Hydranten Hallo sagst und zuwinkst - das ist das Niedlichste, was ich
je gesehen habe. Ich liebe dich, kleiner Lucas! Durch dich bin ich zum Papa geworden,
und jetzt kann ich es kaum erwarten, zu sehen, wie du zum grofden Bruder deines
kleinen Bruders wirst!

Fiir meinen neuen Sohn, der noch im Mutterleib ist

Deine Mama und ich freuen uns riesig darauf, dich kennenzulernen! Wir geniefen es,
dich bei unseren monatlichen Ultraschallterminen wachsen und deine Bewegungen
in der Gebarmutter zu sehen. Wir versuchen sogar, anhand der Bewegungen deinen
Charakter zu erraten. Wenn wir deinen grofsen Bruder Lucas fragen: »Wo ist dein
kleiner Bruder?«, dann geht er zu deiner Mama und streichelt ihren Bauch. Lucas
liebt dich, und wir lieben dich auch! Wir haben noch keinen Namen fur dich, aber wir
arbeiten daran. Es ist nicht so einfach, einen guten Jungennamen zu finden, und wir
wollen, dass dir dein Name gefallt. Ich vermute, dass du vielleicht kamerascheu bist
- denn jedes Mal, wenn die Ultraschalldiagnostikerin versucht, ein gutes Foto von dir




zu machen, drehst du dich weg, versteckst dich oder unternimmst etwas anderes, um
zu verhindern, dass sie einen guten Aufnahmewinkel bekommt. Wir haben viel Spaf
dabei, dieses Spiel zu beobachten, und kénnen es kaum erwarten, dich in wenigen
Monaten kennenzulernen!

Flir Mutti

Mutti, danke, dass du mir mit gutem Beispiel vorangegangen bist. Dank dir bin ich so
gefestigt und meine Wertmafistabe sind unumstoéflich. Du hast mich gelehrt, einfiihl-
sam, liebevoll und ein guter Ehemann und Vater zu sein, und hast mir alles mitgegeben,
was ich fur meinen Erfolg brauchte. Fir mich bist du eine Wundermama. Ich kenne
niemanden, der je so viel geleistet und geopfert hat - du hast Essen auf den Tisch ge-
bracht und uns ein Dach Giber dem Kopf gegegeben, als wir tiberhaupt nichts hatten.
Du bist unglaublich stark! Mit allem, was ich tue, mochte ich dich stolz machen, weil
du so viel dafiir getan hast, dass ich jetzt hier sein kann. Ich liebe dich, Mutti!
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und -ausbildung. Die Blicher wurden in zahlreiche Sprachen tbersetzt, unter anderem
ins Deutsche, Chinesische, Indonesische, Spanische, Portugiesische und Koreanische.
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Hochzeitsreportagen - on locationl« sind die in den USA meistverkauften Blicher zum
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zu mehr Bekanntheit und Auftragen zu verhelfen und ihre Umsé&tze zu maximieren.
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Vorwort von Luke Edmonson

Ich bin in einer Fotografenfamilie aufgewachsen, wollte aber eigentlich gar nicht
in die Fufdstapfen meines Vaters und Grofdvaters treten. Ich begann ein Medizin-
Grundstudium und erkannte bald, dass das nichts fiir mich war. Also wagte ich den
Sprung ins kalte Wasser, schaffte einen Abschluss als Filmemacher, befasste mich
dann immer intensiver mit der Fotografie und verbesserte mich schlieflich so weit,
dassich es im MPI-Programm bis zum Grand Master Photographer brachte. Der Rest
ist, wie man so sagt, Geschichte. Individuelle Lebenswege sind grofartig, aber es ist
auch nicht jedem vergonnt, in der dritten Generation in ein Familienunternehmen
einzusteigen - insbesondere nicht in ein etabliertes Fotostudio.

In unserer Branche wird es zusehends schwieriger, ein profitables Geschaft oder
Studio als Haupt- oder Nebenerwerb zu betreiben. Das Problem ist nicht der techni-
sche Fortschritt, auch wenn dieser natirlich eine Rolle spielt. Mittlerweile hat jeder
eine Handykamera, und noch nie war es so einfach, sich »Fotograf*in« zu nennen.
Die entscheidende Frage lautet: Wie heben wir Profis uns davon ab? Wie gewinnen
wir neue Interessenten und machen sie zu Kunden? Wie sieht die Preisstruktur fiir
unsere Produkte und Dienstleistungen aus? Und ist das nicht nur flr uns profitabel,
sondern haben auch die Kunden dabei ein gutes Geflhl?

Zwei der wichtigsten Lektionen, die mein Vater mich gelehrt hat, um ein dienstleis-
tungsorientiertes Fotografieunternehmen zu fiihren, lauten: »Lass der Kuh immer et-
was Milch - denn wenn die Leute wissen, dass du Ricksicht auf sie nimmst, schaffst
du Loyalitat.« Und: »Kunden zu halten ist langfristig profitabler, als sie auszunehmen
und immer neue zu suchen.« Sein Mentor True Redd hatte ihn gelehrt, dass das
Folgegeschaft ein Studio langfristig am Leben halt. Die Kosten flir den Erstauftrag sind
oft so hoch, dass man damit alleine kaum Gewinn machen kann.

Wir sind uns wohl einig, dass Beziehungen in fast jedem Geschaft sehr wichtig sind.
Intuitiv ist uns das zwar klar, aber wir sollten es uns trotzdem immer wieder bewusst
in Erinnerung rufen. Dann verlieren wir niemals die Zufriedenheit unserer Kunden aus
den Augen, die bei uns ihr hart verdientes Geld ausgeben.

Roberto schépft mihelos aus seinem Erfahrungsschatz und leitet daraus konkre-
te und umsetzbare Schritte ab. (Ist das jetzt wirklich schon sein sechstes Buch fir
Fotograf*innen?) Er mochte Hochzeits-, Portrat- und allen anderen Fotograf*innen
helfen, sich von der Masse abzuheben, Auftrage zu bekommen und Geld zu verdienen.
Neben seinen bemerkenswerten Fahigkeiten und seiner fotografischen Handwerkskunst
zeichnen ihn eine einnehmende Personlichkeit, ein ausgepragter Geschéftssinn und
ein bemerkenswertes Gespiir fiir das Verhalten der Kunden aus.

Ich méchte Ihnen gerne eine persénliche Anekdote Uber Roberto erzahlen.



Als mein Vater, David Edmonson, 2012 einen Schlaganfall erlitt, waren wir an zwei
aufeinanderfolgenden Wochenenden flir Hochzeiten gebucht. Roberto erkannte
unsere Notlage und erklarte sich bereit, an beiden Wochenenden einzufliegen - das
erste davon haben wir gemeinsam geschaukelt. Es ist unbezahlbar, wenn einem ein
Freund in einer solchen Situation beisteht. Das spricht zweifellos fir die charakter-
lichen Qualitaten und das Herz dieses Menschen.

Am zweiten Wochenende mussten wir uns aufteilen, um verschiedene Hochzeiten
zu fotografieren. Es ist immer schwierig, einem Kunden mitteilen zu miissen, dass der
urspriinglich gebuchte Fotograf ihre Hochzeit nicht fotografieren kann. Wir haben na-
tirlich getan, was wir konnten, um ihnen das so weit wie moglich zu versifen. Zum
Beispiel haben wir das Probeessen als Gratisleistung fotografiert und sowohl Roberto
als auch Joe Cogliandro, einen anderen angesehenen Hochzeitsfotografen, fir die
Veranstaltung engagiert. Aber ideal war das nattrlich trotzdem nicht.

In dieser ungewohnlichen Situation baute Roberto vorsichtig, langsam, sicher und
selbstbewusst ein Vertrauensverhéltnis zu Braut und Brautigam auf. Er zeigte ihnen
ein oder zwei Aufnahmen auf dem Display seiner Kamera, um Vertrauen aufzubauen,
Uberschiittete sie mit Empathie und brachte sie mit seinem Humor zum Lachen.
Am Ende des Abends fielen sich alle in die Arme, denn es war Roberto durch seine
Hilfsbereitschaft und Liebenswiirdigkeit gelungen, die Kunden fiir uns zu gewinnen.

Dennoch kam noch der gefiirchtete Anruf von der Hochzeitsplanerin, weil sie Roberto
und Joe nicht kannte und sie nicht zu ihrem bewahrten Team von Hochzeitsdienstleistern
gehorten. Ich werde nie vergessen, wie ich auf der Tanzflache stand, wahrend mein
Paar sich fur seinen Auftritt bereit machte, und ich mir dachte: »Was kann ich nur
tun, damit sie ihnen vertraut?«

Ich weif}, dass Angste zu manch diisterem Gedanken fiihren kdnnen, aber keiner von
uns hatte erwartet, was geschah, als sie sich zum Abendessen setzten. Schnippisch
fragte sie: »Haben Sie (iberhaupt schon mal eine Hochzeit fotografiert?« Sie kénnen
sich die Blicke vorstellen, die Roberto und Joe austauschten, weil sie nicht erkann-
te, dass zwei Superhelden im Anzug vor ihr safben. Hier waren sie, eingeflogen, um
den Tag zu retten, aber die besonderen Umstande triibten die Wahrnehmung der
Hochzeitsplanerin.

Bevor irgendjemand Federn lassen musste, beeilte sich Roberto, ihre Frage zu beant-
worten: »Ja, ich habe schon mal eine Hochzeit fotografiert.« Jemand am Tisch wies
darauf hin, dass Roberto ein Bestseller-Buch tber Hochzeitsfotografie geschrieben
hatte, das sie leicht bei Amazon finden konnte. Als sie auf ihrem Handy sein Buch
sah, schlug ihre Sorge schnell in Bewunderung um!

Ich glaube, dass die Fahigkeit, einen nervésen Kunden in einen Fan zu verwandeln,
eines der Markenzeichen erfolgreicher Berufsfotografen ist. In dieser Situation war
entscheidend, dass Roberto uns nicht nur gut reprasentierte, sondern auch selbst-
bewusst und bescheiden auftrat.

Vorwort
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Unsere Arbeit auch dann ordentlich zu machen, wenn wir uns nicht anerkannt oder wert-
geschatzt flihlen, ist eine grofde Chance fiir uns Fotografen. Schliefdlich ist die Fotografie
doch die universelle Sprache unserer Zeit und nimmt stetig weiter an Beliebtheit zu.
Jeden Tag haben wir aufs Neue die Gelegenheit, anderen mit Zuneigung zu begegnen
und ihr Leben zu beeinflussen - mit der Ausrede, dass wir hinter der Kamera stehen!
Unsere Kundschaft gehort tatsachlich der wohlhabendsten Generation der Geschichte
an. Dies kénnten die besten aller Zeiten flir uns sein. Wo liegt dann also das Problem?

Ich weify aus erster Hand, wie schwierig es ist, ein rentables Fotostudio zu betreiben,
und dass es mehr braucht als hiibsche Bilder und Marketing-Tricks, um die Kunden
zum Kauf zu bewegen. Das ist keine neue Erkenntnis - man sieht es in Online-Foren,
bei regionalen Fotografentreffen und auf grofderen Kongressen.

Die grofben Fragen lauten: Wie heben Sie sich im Uberfillten Markt ab und bringen
Kunden dazu, Sie zu buchen? Wie kénnen Sie genug Geld verdienen, um sich und lhre
Lieben zu versorgen oder um vielleicht lhren jetzigen Job aufzugeben und in Vollzeit
Ihrer Leidenschaft nachzugehen?

Roberto bringt es in diesem Buch auf den Punkt. Er zeigt Ihnen, was die Kunden zum
Kauf motiviert und wie Sie eine flexible und verkaufsfordernde Preisstruktur schaffen,
die zudem die Kundenbediirfnisse erfillt. Zudem helfen Ihnen seine Methoden, nicht
wie ein Gebrauchtwagenhandler zu klingen (oder sich so zu fuhlen).

Fur die Kunden ist es ein wichtiges Anliegen, ihre Lebensereignisse und ihre Lieben
visuell festzuhalten und zu bewahren. Roberto hat dies verstanden und gibt dieses
Wissen anschaulich weiter. Fotografie fasziniert, informiert, inspiriert, bildet und riihrt
an. Von allen Blichern, die Roberto geschrieben hat, enthélt dieses wohl die besten
Ratschlage, wie Sie als Fotograf Ihr Geschéft erfolgreich ankurbeln kénnen.

Statt sich erst Uberlegen zu mussen, was Sie tun sollen, lernen Sie hier direkt, wa-
rum bestimmte Strategien so gut funktionieren. Und sind Sie nach der (mehrfachen)
Lektire dieses Buches bereit, zu handeln und das Gelernte in lhre Geschéaftspraxis
umzusetzen? Da bin ich mir sicher.

Abschlieftend moéchte ich an die alte Geschaftsregel erinnern: »Sei freundlich und
dankbar gegeniiber deinen Kunden - und sei es nur aus egoistischem Geschaftssinn.«

— Luke Edmonson
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Einleitung

Injeder Stadt konkurrieren Hochzeits- und Portratfotografen mit unzéhligen Amateurenn,
denn es gibt kaum Hirden oder Voraussetzungen fiir den Einstieg in die Fotografie.
Auferdem kann dank der standigen Weiterentwicklung von Smartphone- und
Digitalkameras fast jedermann »brauchbare« Hochzeitsfotos und Portrats machen.
Und viele Fotografen verfligen tiber mehr Charisma als Kénnen und gewinnen auf
diese Weise Kunden und Auftrage.

Wie kénnen Sie da konkurrieren? Sie sollten sich eher fragen: Wie kénnen Sie das Heft
in die Hand nehmen und ein florierendes Geschaft aufbauen? Ich weif}, dass Fotografie
unheimlich viel Spaft machen kann. Die meisten Fotografen lieben es, Bilder zu ma-
chen, sie zu bearbeiten und auszudrucken und dabei ihre Kreativitat auszuleben. Sie
informieren sich Uiber die aktuellste Ausristung - hochstwahrscheinlich auf YouTube -,
denn sie glauben, dass die neuesten Gadgets ihnen einen Vorteil gegenliber der
Konkurrenz verschaffen werden. Aber das ist nicht der Fall. Komischerweise werden
wir immer wieder in die nicht enden wollende Konsumspirale hineingezogen. Das
Ergebnis sind oft leere Bankkonten und bittere Enttauschung. Es ist ein Teufelskreis,
dem viele Fotografen nicht mehr entkommen.

Die gute Nachricht ist, dass Fotografie auch duferst lukrativ sein kann - aber nur, wenn
Sie sie als Geschéft betrachten, nicht als Hobby. Dieses Buch handelt davon, wie man
als Hochzeits- oder Portratfotograf gutes Geld verdient und kluge unternehmerische
Entscheidungen trifft.

Viele Fotografen scheuen die geschaftlichen Aspekte des Fotografendaseins. Sie finden
Betriebswirtschaft langweilig und neigen dazu, geschéftliche Aspekte zu ignorieren
und das Beste zu hoffen. Bedenken Sie aber: Einfach nur fiir einen Fotoauftrag bezahlt
zu werden, ist kein Geschaft; das nennt man ein »bezahltes Hobby«. Tatséchlichist es
gar nicht so schwierig, ein Unternehmen gut zu fiihren - und es kann sogar richtig Spaf
machen. Sie werden merken, dass Sie die einzelnen Aspekte Ihres Geschafts dann viel
besser im Griff haben. Erfolgreiche Hochzeits- oder Portratfotografen missen auch
gewiefte Geschaftsleute sein. Wenn Sie die anderen Fotografen Uberflligeln wollen,
reicht es nicht, verzweifelt auf die nachste E-Mail-Anfrage zu warten. Stattdessen
bendtigen Sie einen soliden Business-Plan beziehungsweise eine clevere Strategie. In
diesem Buch erfahren Sie, mit welchen Schritten Sie Ihre Chancen so steigern, dass
ein Kunde aus den unzahligen Angeboten lhres herauspickt.

Zu guter Letzt sollen Sie wissen, dass ich dieses Buch fiir Sie geschrieben habe. Ich
mochte, dass Sie finanziell erfolgreich sind - ganz gleich, wo Sie leben und welche Art
von Hochzeiten oder Portrats Sie gerne fotografieren. Die meisten Kapitel in diesem
Buch sind relativ kompakt, sodass Sie sie bequem durcharbeiten kénnen. Lassen Sie
uns gleich anfangen!

21






TEIL EINS

SO HEBEN SIE
SICH VON DER
KONKURRENZ
AB






KAPITEL 1

DAS BUSINESS-POTENZIAL
VON INSTAGRAM NUTZEN

Der Stellenwert einer strategischen Instagram-Prasenz Ubertrifft inzwischen
die Aufdenwirkung und die Reichweite einzelner Websites bei Weitem.
Egal ob Instagram auch in Zukunft weiterbestehen wird oder nicht, es
wird doch immer soziale Medien in irgendeiner Form geben. Und die
erste Anlaufstelle fir potenzielle Kunden wird oder werden in der Regel
Ihre Social-Media-Seite(n) sein. Erst nachdem sie eine enge Vorauswahl
getroffen haben, nehmen sie den Zusatzaufwand auf sich, lhre offizielle
Website aufzurufen.

Instagram ist enorm umfangreich, unerschopflich und stets im Wandel be-
griffen. Mein Ziel ist daher, Innen die Grundlagen einer intelligenten Instagram-
Geschaftsstrategie zu vermitteln. Eine eingehende Auseinandersetzung
mit Instagram wiirde den Rahmen dieses Buchs sprengen. Aber wenn
Sie die Grundlagen richtig anwenden, sind Sie der Masse bereits weit
voraus. Denn die meisten Instagram-Nutzer verfolgen berhaupt keine
Strategie - ihnen reicht es einfach, ihre Lieblingsfotos zu posten und ein
paar Likes von ihrer Familie und ihren Freunden zu erhalten. Die hier von
mir vorgestellten Strategien sind effektiv, schlagkraftig und leicht umzu-
setzen. Social Media ist Trumpf, und das wird noch lange so bleiben. Ohne
geeignete Social-Media-Strategie ist es heutzutage nicht mehr moglich,
ein hochprofitables Fotografie-Unternehmen aufzubauen.
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Die strategische und in sich stimmige
Farbpalette in lhrem Instagram-Feed

Farben kénnen ebenso Reaktionen in unserem Gehirn auslésen wie Nahrung oder
Berlihrung. Daher sind Farben ein wirkungsvolles Mittel, um ganz strategisch bei
den Betrachtern lhres Feeds Emotionen zu wecken. Ich sage »strategisch«, weil Sie
es selbst in der Hand haben sollten, wie sich die Menschen beim ersten Anblick
Ihres Feeds fuhlen. Dazu haben Sie maximal fiinf Sekunden Zeit. Wenn Sie es richtig
machen, erreichen Sie das gewiinschte Ziel: Die Betrachter erfreuen sich an Ihren
Bildern und bleiben langer in Ihrem Feed. Ist dieser jedoch inkonsistent gestaltet,
passiert das Gegenteil: Die Besucher wollen so schnell wie moglich weg, weil Ihr Feed
wie ein heilloses Durcheinander aussieht. Eine Hauptprioritat sollte daher auf einem
ansprechenden visuellen Eindruck lhres Instagram-Auftritts liegen. Dieses Buch zielt
auf die Portrat- und Hochzeitsfotobranche ab. Daher sind die von mir dargelegten
Strategien darauf ausgerichtet, lhren Erfolg bei Brautpaaren zu maximieren, die auf
der Suche nach dem fiir sie geeigneten Portrédt- oder Hochzeitsfotografen sind. Im
Folgenden zeige ich Ihnen, wie Sie selbst auf unterschiedliche Farbthemen reagieren.
Sehen Sie sich die Farbkombinationen an und achten Sie dabei nur auf Ihre Reaktion.
Denken Sie nicht nach. Betrachten Sie sie mit den Augen eines Paars auf der Suche
nach einem Hochzeitsfotografen. Welche der analogen Farbpaletten Uiberzeugt Sie
als Hochzeitsfotograf beziehungsweise als Portratfotograf mehr?

Abbildung 1.1: Nehmen wir an, dies sei der Instagram-Feed eines angehenden
Hochzeitsfotografen. Eine Sache hat er richtig gemacht. Der Feed besteht aus einem
analogen Farbschema, alle verwendeten Farben stehen also in enger Beziehung zu-
einander. Das ist ein guter Anfang, aber tiberlegen Sie mal: Sind das die Farben, die Sie
mit der Romantik und Symbolik einer Hochzeit assoziieren wiirden? Ich weif nicht,
wie es lhnen geht - aber fiir mich geht das gar nicht! So ein Feed wiirde Paare sehr
wahrscheinlich eher davon abhalten, sich Ihre Arbeit ndher anzusehen. Die Farben sind
zwar cool, aber wohl eher fiir eine 70er-Jahre-Party als fiir eine Hochzeit geeignet.

Abbildung 1.2: Dies ist ein korrekt gestalteter Feed mit einem klaren, in sich be-
standigen analogen Farbschema, nur dieses Mal mit viel ruhigeren, leichteren und
eleganteren Farben. Es sind helle Pastellfarben. Natirlich ist dies individuell unter-
schiedlich, aber die meisten Braute wiirden sehr wahrscheinlich im Zusammenhang
mit ihrer Hochzeit positiv auf solche Farben reagieren. Diesen Instagram-Feed wiirden
sie vielleicht als einen ihrer Top-Favoriten speichern. Die eingesetzten Farben und die
Einheitlichkeit des gesamten Feeds sind also entscheidend! Es lohnt sich, die Mihe
auf sich zu nehmen und Ihren Feed so zu kuratieren, dass die Farben tberall stimmig
und zusammenhangend wirken.

Abbildung 1.3: Zu meiner grofsen Uberraschung stofse ich immer wieder auf Insta-
gram-Feeds zum Thema Hochzeit, die ein durchweg dunkles Farbschema verwenden.
Die Hochzeitsfotos sind zwar dramatisch und schon, haben aber alle einen dunklen
Unterton. Uberlegen Sie mal: Assoziieren Sie Hochzeiten wirklich mit den Farben
Schwarz, Anthrazit, Grau und Dunkelbraun? Nein, bestimmt nicht. Diese Fotos werden
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