Der Kundenkontakt

Manchmal fragen mich junge Fotografen, ob ich Agenturkonzepten und -Layouts genau folge
oder mir die Freiheit nehme, meine eigene Vorstellung des Bilds zu realisieren.

Ich empfinde die Zusammenarbeit mit einer Werbeagentur als Teamarbeit, wobei die Rolle der
Teammitglieder klar durch die Werbeagentur bestimmt wird. Manchmal wird der Fotograf ins Team
geholt, weil er einen bestimmten Bildstil liefern kann, der zur Werbeaussage passt. Dann ist eine
aktivere Rolle fiir den Fotografen moglich. Oft wird aber eine Bildsprache klar vorgegeben, die
von der Art Direction unter bestimmten Gesichtspunkten ausgewdhlt und vom Kunden bereits
abgesegnet wurde. Hier sind ein gutes Einfiihlen und eine genaue Umsetzung erforderlich, es
geht nicht um eine Einzelshow des Fotografen. Die Arbeitsweise ist einem Orchester vergleichbar,
wobei der Art Director die Rolle des Dirigenten einnimmt und der Fotograf im besten Fall diejenige
des Solisten. Das Zusammenspiel der einzelnen Parts ist fiir den Klang des Orchesters essenziell.

Ich bin aber der Ansicht, dass jeder gute Fotograf eine unverwechselbare Handschrift hat, die
auch in einer Nebenrolle gldnzen kann. Von guten Art Directors habe ich viel lernen und meine
Bildsprache verbessern kénnen. Ich arbeite an sich gerne im Team, schlechte Erfahrungen habe ich
nur gemacht, wenn einzelne Teammitglieder der Agentur ihre vorbereitende Arbeit nicht sorgfaltig
oder unvollstandig ausgefiihrt hatten, womit wir wieder beim Thema ,Bildidee und Bildkonzept”
waren, da in diesem Fall die Werbeagentur die ersten beiden Phasen und manchmal auch die dritte
Phase des kreativen Prozesses ausfiihrt. Ist ein Team aber gut zusammengestellt und auf Hohe der
Aufgabe, resultiert daraus ein besseres Ergebnis, als es alleine mdglich ware. Der Aufwand, eigene
Bildkonzepte und Bildideen zu entwickeln, ist ja auch nicht zu unterschatzen.

Ich habe immer eine gute Mischung zwischen Agenturauftragen, direkten Kundenbeziehun-
gen und redaktionellen Arbeiten angestrebt, sodass ich all meine Fahigkeiten in einem sinnvollen
MaRB einsetzen konnte.

Portfoliomappe oder nicht, ist zunehmend die Frage. Ich selbst brauche meine Mappe fast nicht
mehr, prasentiere heute meine Arbeit mehrheitlich Gbers Internet, per Mail und das iPad. Lange
Zeit waren die schweren, aufwendigen Portfoliomappen, meist im amerikanischen Maf3 28 x 35 cm
und in Leder gebunden mit eingestanztem Logo oder Namen, das Ubliche Présentationstool.
Heute werden im Vorfeld PDF-Prasentationen zusammengestellt, abgestimmt auf den infrage
kommenden Job, und per Mail versandt. Oft sollten sie innerhalb weniger Stunden verfiigbar sein,
damit die Werbeagentur dem Kunden den passenden Fotografen vorschlagen kann. Die Webseite,
moglichst auf aktuellem Stand, dient der weiteren allgemeinen Information.

Erst in einem dritten Schritt wird dann eine mdgliche persénliche Prasentation mit der
Portfoliomappe féllig. Diese sollte dann groB und eindriicklich sein sowie von allerbester Qualitat.
Bescheidenheit ist eine Tugend, aber hier fehl am Platz. Es geht darum, zu zeigen, dass man einen
moglichen Job ernst nimmt und sicher die beste Qualitat liefern wird. Das hat allerdings nichts mit
grof3spurigem Auftreten zu tun, das eher unsympathisch und arrogant wirkt.



In der Portfoliomappe sollten Sie einen grof3en Teil Ihrer persdnlichen, kiinstlerischen Arbeit
widmen, ohne dabei zu vergessen, einen Uberblick (iber die wichtigsten publizierten Arbeiten der
letzten Zeit zu geben. Dieser Uberblick kann aber kompakt ausfallen, da Sie davon ausgehen diir-
fen, dass der Betrachter diese schon kennt. Ansonsten verzichten Sie unter Umstdnden besser auf
diesen Teil des Portfolios und lassen Ihre besten Arbeiten fiir sich sprechen.

Ein groBeres Format als 28 x35cm ist naturlich toll und zeigt den Standard lhrer Arbeit
eindriicklich. Es muss allerdings transportiert werden und auch wenn'’s mal regnet oder schneit,
unversehrt beim Kunden ankommen. Auch wenn Sie mit Reprasentanten und Agenten arbeiten,
sind tGibergrofBe Portfoliomappen weniger geschatzt, da diese haufig per Kurier in entfernte Stadte
versandt werden mussen. Dass die Agenten meist mit mehreren Mappen der von ihnen betreuten
Fotografen unterwegs sind und Ublicherweise keine Sherpas beschaftigen, ist eine weitere
Beschrankung. Ublich ist daher das 28-x-35-cm-Format, das einen guten Kompromiss zwischen
Grof3e und Handling darstellt. Auch der stete Aufwand, sein Portfolio aktuell zu halten, ist zu
bedenken. Aber fiir Top-Jobs fungiert eine eindriickliche Portfoliomappe mit hochqualitativen
Prints immer noch als Turéffner und ist dort ein,,Must have”

Eine Alternative wéare ein gedrucktes Fotobuch, wie es sie inzwischen in groBen
mafgeschneiderten Formaten mit gutem Einbandmaterial und Bindungsqualitat gibt, nattrlich
mit einem profilierten Arbeitsworkflow fiir die exakte Farbwiedergabe. Sie sehen grofartig
und professionell aus und sind preislich einer Portfoliomappe vorzuziehen. Mit der stetigen
Aktualisierung und flexiblen Zusammenstellung jedoch hapert es bei den fix zusammengestellten
Buichern. Ein praktisches und smartes Tool ist das iPad. Was ich am iPad liebe, ist, dass man es immer
dabei hat und mit einer guten BildgroBe und Bildqualitat aufwarten kann. So ldsst es sich auch bei
einer zufalligen Begegnung mit einem maoglichen Kunden unkompliziert nutzen und einen ersten
Kontakt schaffen. Ich habe eine gro3e Auswahl meiner verschiedenen Arbeiten dabei und kann zu
vielen Themen schnell Beispiele hervorzaubern. Fiir Prasentationen in gréBerem Rahmen ist das
iPad wegen seines Formats allerdings weniger geeignet.



Die Web-Prdsenz ist schon seit einigen Jahren ein wichtiger Baustein des Marketings, heute ist sie
unverzichtbar geworden. Wenn wir gefunden werden wollen, miissen wir im Internet auffindbar
sein. Kartenversand, Prospekte und E-Mail-Versand sind aufwendig und mit hohen Streuverlusten
verbunden. AuBBerdem ist das Zeitalter des Merkens vorbei, und erwischen wir nicht gerade den
richtigen Moment, bleibt unsere Kontaktaufnahme meist wirkungslos! Man kann sich heute nicht
mehr einmal merken, was jeden einzelnen Tag passiert. So wird das Web zum Nachschlagewerk
und zur Suchmaschine fiir alles, was uns bewegt und interessiert. Die Web-Prasenz ist also die
wichtigste Plattform, auf der wir unbedingt vorhanden und auffindbar sein missen! Ein Web-
Auftritt allein garantiert namlich noch keine Kunden, denn verschiedene Voraussetzungen miissen
erfullt sein, damit wir gefunden werden.

Fir eine gute Webseite sind folgende Punkte zu beachten:
Google sucht nach Text. Also sind die Texte wichtig, vor allem auf der ersten Seite.
Das, wofir wir gefunden werden wollen, gehort geschrieben und auf die erste Seite! Header-
Stichworte sind weniger wichtig, da Google den ganzen Text absucht.
Keine Intros, da zappen die meisten Kunden weg.
Kein Flash, nur HTML verwenden. HTML-5-Programmierung stellt sicher, dass die Webseite auf
allen Gerdten gut dargestellt und lebar ist.
Kein Firlefanz, z.B. keine Musik hinterlegen, einfache Navigation.
Klare Information und Struktur gleich auf der ersten Seite, dazu gehéren auch die
Kontaktdaten.
PDF-Portfolio zum Herunterladen, ebenfalls mit vollstandigen Kontaktdaten versehen.
Dieses PDF sollte klein sein, die Bilder hochstens 100 dpi, ohne Wasserzeichen!
Schwerpunkte legen, weniger ist mehr.
Uberlegen Sie: Fiir was will ich gebucht werden, was sind meine Starken?
Personliches Portfolio aus max. 20 Bildern, die ersten drei Bilder sind am wichtigsten.
(Es werden selten mehr als 5-10 Bilder angeschaut.)
Keine Ferien- oder Privatfotos verwenden.
Webseite aktuell halten und immer wieder mal Neues zeigen, etwa alle drei Monate.
Das Impressum sollte kopierbar sein, um den Kunden die Kontaktdaten einfach zur Verfi-
gung zu stellen.
Vita schreiben: informativ, kurz und biindig. (Keine Liste, keine Schullaufbahn, nur die fiir
den Kunden wesentlichen Daten in einigen Satzen dargelegt, eventuell mit einem Statement
erganzt.)
Eventuell mit Facebook-Seite verkniipfen, falls eine solche vorhanden ist.
Damit kann ich bei Interesse des Kunden eine fortlaufende Bindung erreichen, Aktuelles Giber
mich veroffentlichen und so in Erinnerung bleiben.



»Da der Berg nicht zu dir kommt, musst du zum Berg gehen.”

Der ideale Standort ist also in der Nahe der moglichen Kunden. Auf dem Land werden es
eher KMU, also Klein- und Mittelbetriebe sein, in einer Industriegegend eher die ansassigen
Industriebetriebe, die wir als Kunden gewinnen kdnnen und nach deren Bedirfnissen wir
uns orientieren mussen. In der Stadt wiederum sind es eher die Werbeagenturen mit ihrem
Kundenstamm. Natdirlich spielt der Wohnort dabei eine wichtige Rolle, m&chten wir doch einen zu
langen Arbeitsweg vermeiden. Und zu guter Letzt die anfallenden Kosten: Ein Studio in der Stadt
wird wahrscheinlich teurer sein als ein gleichwertiges Studio auf dem Land.

Der Markt ist der eine wichtige Fakt, der andere sind wir, unsere Befahigungen und Neigungen.
Was mochten wir vorwiegend fotografieren und was beherrschen wir gut? Wo liegen unsere
Befdhigungen und wo haben wir schon Erfahrung gesammelt? Wohin méchten wir uns entwickeln
und wo sehen wir unser Potenzial? Wichtig ist es hier, eine realistische Einschatzung der eigenen
Fahigkeiten vorzunehmen und daraus die richtigen Schliisse zu ziehen. Aus der Analyse dieser
zwei Themenkreise Markt und Ich ergeben sich die Moglichkeiten.

Nun sind wir aber nicht allein, auch Konkurrenten bewegen sich im Markt. Ist unser
Betdtigungsfeld schon abgedeckt und haben wir nichts Besseres zu bieten als die Konkurrenz,
werden wir uns schwertun, neue Kunden zu gewinnen. Dann kénnten wir es hochstens tiber den
Preis versuchen. Besser ist es, eine Dienstleistung bieten zu kdnnen, die gefragt ist und die es nicht
schon in genau dieser Form gibt. Damit ist ein weiterer, dritter Themenkreis hinzugekommen,
derjenige der Konkurrenz. Wahrend wir mit dem Markt eine mdglichst groBe Uberschneidung
suchen, wollen wir eine solche mit der Konkurrenz gerade vermeiden. Aus diesen drei
Themenkreisen die richtigen Schliisse zu ziehen, ist nicht einfach, sich damit zu befassen, ist aber
eine Basisaufgabe fiir die Griindung jeder erfolgversprechenden Unternehmung.

Uberschneidung suchen Uberschneidung vermeiden



