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Erfolg als Fotograf

DIE KOLUMNE VON SILKE GULDNER

VAS MACHEN SIE SO BERUFLICH?

» Fotografen ihre Arbeit vorstellen

annt die Situation nicht: Beim Essen mit Freunden oder auch beim zufélligen
n mit Bekannten oder potenziellen Kunden kommt die Frage »und was ma-

Sie?

#ufig hat man in dieser Situation kei-
ne klare und iiberzeugende Antwort
parat. Man fangt an zu reden und sich
in den eigenen S&tzen zu verhas-
as kann verschiedene Griinde haben, Un-
ieit oder auch Unklarheit, was genau der
halt der eigenen Dienstleistung ist. Oft ist
gs die Hauptursache das Gefiihl, so viel
iedenes anbieten zu wollen. Falls es Ih-
ch so geht, kann das ein Problem sein,
e mit einem ,Bauchladen unterwegs sind,
glichst viele Kundenwiinsche zu erfillen.
sprich mit Fotografen erlebe ich diese Si-
1 hiufig. Nach der BegriiRung stellt man
irz vor, um dem Gegeniiber zu vermitteln,
- oder sie von einem bekommen kann.
um geht es, eine pragnante und klare
yrstellung, die dazu dient, sich als mog-
Auftragspartner ins Gesprach zu bringen
n Sie lhre Sache gut machen. Die Reali-
ht anders aus. Leider habe ich schon End-
ze gehort, in denen das Wort Fotografie
jorkommt, aber im folgenden nicht deut-
rd, in welchem Bereich der Auftragsfoto-
gearbeitet wird.
indin oder Interessentin ist es mir wichtig,
inen zu kénnen, ob ein Fotograf mit Pri-
nden arbeitet, oder mit Werbeagenturen
nit Unternehmen., Ich will wissen, was sein
eschaft ist und mich darauf einstellen. Und
ht es anderen Gespréchspartnern auch,
das interessante an einem Kennenlernen
lieRlich, auszuloten, was man jemandem
ten kann oder von ihm bekommen kann.
tstehen neue Kontakte, Auftragspartner-
ten und Netzwerke, von denen Sie profitie-
snnen. Frilher oder spater jedenfalls.
) wichtiger, dass Sie ,lernen®, sich als Fo-
f mit einem Satz punktgenau vorzustellen,
t Eigenmarketing. Es kann lhnen sogar im
rmarkt passieren, dass Sie jemanden tref-
vo es wichtig wiire, genau diesen Satz zur
| zu haben.
sollte dieser Satz nun beinhalten, auker Ih-
Jamen und der Berufsbezeichnung ,Foto-
? Ihre Gesprachspartner wollen natirlich
n, was oder flir wen Sie fotografieren. Klar
nt es auch darauf an, eine gute Referenz
ein aktuelles Projekt geschickt einzuflech-
Neiterhin ist der Standort Ihres Business
tig und der Radius Ihrer Auftraggeber. Ok,
ind nun vielleicht schon drei Satze, in die

Sie die wichtigen Skills verpacken.
Es gibt eine passende kleine Ubung um das
auszuprobieren: Stellen Sie sich vor, Sie fa-
hren im Fahrstuhl mit jemandem, der wichtig fur
Sie ist und Sie haben nur vier Stockwerke oder
zwel Minuten Zeit, sich dieser Person vorzustel-
len. Die Aufgabe ist, dass Sie Interesse wecken
und Karten tauschen fur einen spateren Kontakt.
Nun ist es an Ihnen, eine verbale Kurzprasenta-
tion zu formulieren, um dieses kleine Ziel zu er-
reichen.
Ich hatte kiirzlich Gelegenheit, mich mit einem
beriihmten Celebrity Fotografen aus Paris zu un-
terhalten. Wir waren beide Vortragsredner auf
einer Fotografen-Veranstaltung, ich horte ihm
zu und war beeindruckt von den Bildern und
davon, wie er seine Arbeitsweise erklarte. Be-
riihmte Frauen und Manner aus der ganzen
Welt lassen sich von ihm fotografieren, die Bil-
der sind gepréagt von einer sehr eindringlichen
Lichtgestaltung, die alten Filmen entlehnt ist.
Spéter beim Essen erzéhite er mir, welche Uber-
zeugung er in Bezug auf seine Fotografie ver-
mitteln will und worum es ihm in der Bildsprache
geht. Selten habe ich jemanden getroffen, der
so reflektiert schildert, was er macht und warum
er genau das macht. Kein Wunder, dass Maga-
zine und Schauspieler mit ihm arbeiten. Er gibt
einem das Gefiihl, dass die Art, wie er die Din-
ge sieht und umsetzt, genau richtig fiir das
Produkt des Kunden oder ein besonderes Por-
triit ist und strahlt dabei Begeisterung und
Kompetenz aus. Dieses Gefilhl, sich und ihr Pro-
dukt verstanden und aufgehoben zu wissen,
wollen Kunden haben. Es geht schlieklich um
Vertrauen und das beginnt bei einer Uberzeu-
genden Selbstdarstellung.
Man kann lernen, die eigene Dienstleistung wie
eine Marke zu betrachten und mit Eigenschaften
anzureichern. Eigenschaften, die das Besonde-
re Ihrer Arbeit erzahlen und eine Art ,emotio-
nalen Mehrwert* darstellen, den Kunden fir sich
erkennen kénnen, Denn das macht eine Mar-
ke aus, sie wird mit Emotionen verkniipft und
weckt Bediirfnisse. Gute Werbung funktioniert
nicht anders.
Uben Sie, Ihre eigene Geschichte und das Be-
sondere lhres Angebotes zu erzahlen.
Und wie lautet Ihr Satz?
Silke Giildner berét Fotografen und Kreative bei
der richtigen Positionierung und Prasentation.
www.silkegueldner.de

Weitere News unter
www.profifoto.de

FERNUNIVERSITAT HAGEN

Einfacher zu
3D-Bildern

Eine Kamera bendtigt in Zusammenarbeit mit
einem PC drei Fotos und viel Zeit zum Rech-
nen, um geniigend Informationen uiber die
Gestalt von Objekten in ihrer Umwelt zu er-
halten und zu einem 3D-Bild zu verarbeiten.

n der FernUniversitat in Hagen ist ein
mathematischer Algorithmus entwickelt
worden, mit dem zwei Aufnahmen aus ,frei-
er Hand" mit einer einfachen Kamera genugen
sollen.
Entwickelt wurde der Ansatz von Sergey Chere-
mukhin, studentische Hilfskraft im Lehrgebiet
Mensch-Computer-Interaktion von Prof. Dr. Ga-
briele Peters. Sein Verfahren wurde ais beste
Einreichung bei den Informatiktagen 2012 no-
miniert. Anwendungsmaoglichkeiten sehen
Prof. Gabriele Peters und ihr Team in vielen Be-
reichen, von der Modellierung von Produkten
iiber die Prasentation von Innenrdumen bis hin
zu PC-Spielen. Sogar die Planung von Theater-
dramaturgien ist vorstellbar. Zudem diirfte sich
das Verfahren auch fiir die Anwendung im 3D-
Kino und -TV weiterentwickeln lassen.
Beim herkémmlichen Verfahren mit drei Fotos
gibt es zahlreiche Konstellationen, die Punkte-
wolken erzeugen. Unter ihnen muss diejenige
gefunden werden, die die Realitat wiedergibt.
Cheremukhin reduzierte die Kombinationsmog-
lichkeiten mathematisch so, dass zwei Fotos
reichen, die sich nur geringfligig unterscheiden
miissen. Die Punktewolke wird anschliekend
mit einer Textur tiberzogen. Dieser ,Uberzug®,
eine Computergrafik, macht aus dem 3D-Mo-
dell eine farbige Wiedergabe des fotografier-
ten Motivs. Naturlich bildet ein Flachbildschirm
dieses dreidimensionale Objekt nur zweidi-
mensional ab. Man kann es — wie ein herkémm-
liches Foto — um bis zu 360 Grad drehen. Es ist
aber auch méglich, es um eine seiner Achsen
rotieren zu lassen.
Weitere Infos unter www.fernuni-hagen.de.
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