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304 22 44In der Nähe von Wien, 
aber auf dem Land, betreibt der 
Unternehmer zwei Fotofachge-
schäfte. Einen Schwerpunkt im 
Bildergeschäft bildet das Foto-
buch, das er besonders forciert.

	 Abb.: Foto Schneider

Sie ist aktuell, zukunftsfähig, leicht zu 
bedienen und zeichnet sich durch ein zeit-
gemäßes Layout aus: Noritsus neue „Smart 
Picture System“-Software. Seit dem Früh
sommer ist sie vor Ort im Einsatz.	  
� Abb.: Mümken Sales / vimago

Dass ein Werbefotograf zur Portrait-
fotografie wechselt, ist nicht alltäglich. Im 
ostwestfälischen Herford zeigen Dennis 
und Danny Meier, dass sie ihr Geschäfts
modell erfolgreich „leben“. 
	 Abb.: d & d Fotostudio

Interessante Trends 
halten auch das Bilderge-
schäft in Bewegung. Mit 
vier Marketingmaßnahmen 
pro Jahr unterstützt die 
Mümken Sales ihre Kunden. 	
� Abb.: Mümken Sales
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beziehungsweise 180  Euro beinhalten 

ein einstündiges Shooting im Studio 

oder draußen sowie Outfit- und Hinter­

grundwechsel. Beim M-Paket sind fünf 

Bilder im Format 13 cm x 18 cm, bei der 

L-Variante zwölf 13 x 18-cm-, zwei 

15 x 20-cm- und ein 20 x 30-cm-Abzug 

sowie bei beiden die Digitalbilddateien 

dabei. Unser umfang­

reichstes XL-Angebot, 

das häufig von Familien 

und Gruppen gebucht 

wird, besteht aus einem 

rund eineinhalbstündi­

gen Shooting im Studio 

oder Outdoor. Natürlich 

sind Outfit- und Hinter­

grundwechsel möglich. Im Preis von 

290  Euro sind 13  Abzüge im Format 

13 cm x 18 cm, fünf in 15 cm x 20 cm 

und zwei in 20  cm  x  30  cm sowie die 

Bilddateien enthalten. Als Zugabe ist 

noch eine 30 x 40-cm-Fotoleinwand auf 

Keilrahmen dabei. 

Bekommt der Portraitkunde 
seine Bilder sofort?
Dennis Meier: Wir drucken nicht sofort 

nach den Aufnahmen aus, sondern legen 

den Ausschnitt fest, bestimmen den 

Bild-Look. Wir importieren die Daten in 

Lightroom, optimieren die Bilder und 

stellen sie dann online. Erst danach trifft 

der Kunde die Bildauswahl. Er bekommt 

von uns per E-Mail einen Link und 

ein  Passwort, so dass er sich in die 

Passwort-geschützte Online-Galerie auf 

unserer Webseite ein­

loggen kann. Dort klickt 

er sich durch die Auf­

nahmen und notiert sich 

die Bildnummern der 

gewünschten Motive. 

Seine Auswahl teilt er 

uns entweder per E-Mail 

oder hier im Geschäft 

mit. Dann bearbeiten wir die Dateien 

und drucken sie aus.

Und wie offerieren Sie  
die Königsdisziplin? 
Danny Meier: Zunächst einmal auch 

gestaffelt. Die Brautpaare können zwi­

schen vier Alternativen, beginnend beim 

S-Paket für 490 Euro bis zum XL-Paket für 

1500 Euro wählen. Bei jedem besteht die 

Möglichkeit, den Dienstleistungsumfang 

individueller zu gestalten. Wir beschrei­

> Der Gegenschuss vom Studioeingang zur Ladenfront spiegelt auch die Atmosphäre des 
Studios wider. 

> Übersichtlich wie alles, so haben auch 
die Requisiten im Studio ihren festen Platz.

„Ich muss nicht 
beschreiben, was ich 

mache, wenn ich es mit 
Bildern zeigen kann. 

Wir Fotografen können 
unsere Bilder für uns 

sprechen lassen.“
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ben die Paketangebote in einem Flyer, 

den wir auch per E-Mail verschicken. Er 

dient den Paaren vorab als Ideengeber 

und vermittelt ihnen einen Eindruck 

davon, was wir machen, hilft ihnen aber 

auch, den zeitlichen und preislichen 

Rahmen abschätzen zu können. 

Wie finden die Hochzeits­
kunden zu Ihnen?
Danny Meier: Etwa die Hälfte kommt 

übers Internet – über unsere Website und 

Facebook –, die andere Hälfte beruht auf 

Empfehlungen, wozu ich auch jene 

Kunden zähle, die uns aufsuchen, weil sie 

uns auf anderen Hochzeiten kennenge­

lernt haben. Der Erstkontakt läuft mei­

stens per E-Mail. Wir versenden aber 

keine Standardantwort, sondern wir 

nehmen uns die Zeit, die Anfrage indivi­

duell zu beantworten. Dann kommt es 

hier zum Vorgespräch, das nicht selten 

abschweift, weil man ins Plaudern gerät. 

Je nach Gesprächsverlauf geben wir 

noch Tips, was auf anderen Hochzeiten 

nicht so gut gelaufen ist, sprechen die 

eine oder andere Empfehlung für andere 

Dienstleister aus. Das wissen unsere 

Hochzeitskunden zu schätzen.

Gibt es noch Hochzeitspaare, 
die nur Studioaufnahmen 
haben möchten?
Dennis Meier: Das kommt nur noch ganz 

selten vor – die Hochzeitsportraits sind 

auch lange nicht mehr so klassisch wie 

früher. Das hat sich ja komplett gewan­

delt. Es sind die unterschiedlich umfang­

reichen Hochzeitsreportagen, die gefragt 

sind. Wir begleiten das Paar und die 

Hochzeitsgesellschaft häufig den ganzen 

Tag, oft bis weit nach Mitternacht.  

Es gibt auch Paare, die eine zweistün­

dige Reportage buchen. Da beschränkt 

sich unser Einsatz beispielsweise auf die 

standesamtliche Trauung und ein paar 

Portraits, die wir anschließend machen. 

Wir sind sehr flexibel, denn wir möchten 

auch Paare zufriedenstellen, denen eine 

Tagesreportage zu teuer ist. 

Was kostet bei Ihnen  
eine Tagesreportage?
Danny Meier: Eine achtstündige kostet 

1.500 Euro. Jede weitere Stunde 150 Euro. 

In der Region sind wir mit diesen Preisen 

bei weitem nicht die günstigsten, aber 

auch nicht die teuersten Anbieter. Wir 

sind dabei immer zu zweit. Das sind 
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16 Mannstunden. Wenn man berücksich­

tigt, was eine Handwerkerstunde kostet, 

ist unser Preis nicht überzogen. Und wir 

bieten auch einen gewissen Unterhal­

tungsfaktor. Wir mischen uns unter die 

Hochzeitsgäste und kommen mit ihnen 

ins Gespräch. Im Nachhinein erfahren wir 

dann, dass die Gäste das toll fanden. 

Auch so gewinnen wir weitere Kunden. 

Was bekommt das Hoch­
zeitspaar dafür von Ihnen? 
Danny Meier: Im Grunde kauft das Paar 

unsere fotografische Leistung, die 

Nachbearbeitung der Aufnahmen und 

einen USB-Stick mit den Bilddateien. 

Anders als bei den Portraits, suchen wir 

bei Hochzeiten aus der Vielzahl der 

Aufnahmen die gelungensten aus. 

Zusätzlich zu den Bildern, die zum 

jeweiligen Bildpaket gehören, geben 

wir dem Paar noch eine Bilderbox mit 

ein paar Papierabzügen, meistens von 

den Portraits mit. Das Ganze nett ver­

packt mit dem USB-Stick daran, auf 

dem sich alle von uns ausgewählten 

Bilddateien befinden. Dann gibt es  

als Überraschung immer noch eine 

30 x 40-cm-Leinwand mit einem Portrait. 

Das ist ein Goodie von uns, das die 

Brautleute womöglich auch noch für die 

Eltern, Schwiegereltern, Trauzeugen 

haben möchten. Bei der Übergabe wei­

sen wir das Paar darauf hin, dass es die 

Leinwandbilder ebenso wie die Abzüge 

jederzeit bei uns nachbestellen kann.

Nutzen Kunden Ihre Bild­
dateien, um sich davon bei 
anderen Anbietern Bilder 
machen zu lassen?
Dennis Meier: Das passiert! Aber wir 

sagen jedem Kunden, dem wir die Bilder 

und den Datenträger übergeben, dass er 

bitte zu uns kommen soll, wenn er wei­

tere Fotos benötigt. „Wir drucken sie 

Ihnen in unserer Qualität aus. Und Sie 

können sie sofort mitnehmen.“ Trotzdem 

gehen Kunden zu vermeintlich preis­

werteren Wettbewerbern. Manche von 

ihnen kommen hinterher zu uns, weil sie 

den Unterschied schon wahrgenommen 

haben. Dann bestätigen sie uns, dass 

unsere Bilder qualitativ eindeutig besser 

sind und lassen ihre Nachbestellungen 

von uns printen.



imaging markt | 37

Portraitfotografie Interview

Wie hoch ist der Umsatzan­
teil der Hochzeitsfotografie 
gemessen am Gesamtumsatz? 
Danny Meier: Etwa die Hälfte unseres 

Umsatzes erwirtschaften wir mit Hoch­

zeiten, die andere Hälfte mit allem 

anderen. Wahrscheinlich wird der Hoch­

zeitsanteil in diesem Jahr noch höher aus­

fallen, denn er nimmt von Jahr zu Jahr zu. 

2015 hatten wir 15, 2016 waren es 18 

und in diesem Jahr bis jetzt schon 35 fest 

gebuchte Hochzeiten. Und wir haben 

noch etliche Anfragen für dieses Jahr. 

Wie stimmen Sie sich auf  
den Kunden ein?
Dennis Meier: Ich höre ihm erst einmal zu, 

bevor ich ihm Vorschläge mache. Doch ich 

gehe jedes Shooting relativ offen an und 

denke nicht in Tüten. Man sieht ja, ob das 

Gegenüber eher konservativ oder unkon­

ventionell ist – entsprechend fange ich an. 

Aber manchmal ändert sich das während 

des Shootings noch, so dass ich ein paar 

klassische und ein paar lockerere Aufnah­

men mache. Und am Ende geht der Kunde 

mit einem anderen Bild hier raus, als er 

sich das zu Beginn vorgestellt hat.

Gibt es auch Kunden, die 
schon mit festen Vorstellungen 
zu Ihnen kommen?
Dennis Meier: In Zeiten von Facebook 

und Co. gibt es durchaus Kunden, meist 

jüngere Leute, die sich vorab informiert 

haben, welche Art Aufnahmen ihnen 

gefallen. Sie möchten etwas ganz Legeres 

und zeigen uns auf dem Smartphone 

Bilder, die in diese Richtung gehen. Dann 

erfüllen wir diese Kundenwünsche na­

türlich. Andererseits fragen auch wir 

unsere Kunden, ob sie eine Idee oder 

Vorstellung von ihren Wunschbildern 

haben. Viele Kunden sind völlig frei, 

überlassen es uns, sie treffend zu por­

traitieren. Wir fotografieren relativ große 

Strecken, aus denen dann ausgewählt 

wird. Der Wunsch des Kunden hat stets 

Vorrang. Wir halten uns strikt an Abspra­

chen, können dennoch flexibel reagieren, 

wenn das gewünscht wird.

Sie bleiben auch während  
der Aufnahmen im Dialog 
mit dem Kunden? 
Dennis Meier: Ja, auch über die fotografi­

sche Ansage zur Pose hinaus. Der Kunde, 

Kurzportrait  
d & d Fotostudio
 
> �Adresse 

Radewiger Str. 21 
32052 Herford/OWL

> �Telefon  0 52 21 / 6 92 09 09

> �E-Mail  info@dd-fotostudio.de

> �Internet  www.dd-fotostudio.de

> �Öffnungszeiten: 
Montag – Freitag 10.00 bis 18.00 Uhr 
Samstag 10.00 bis 14.00 Uhr

> �Gründungsdatum: 
1. März 2015

> �Umzug ins aktuelle Studio:  
August 2016

> �Eigentümer: Dennis Meier

> �Mitarbeiter: Danny Meier

> �Lage des Geschäfts: 1B bis 1C

> �Erreichbarkeit/Parken: gut

> �Betriebsfläche insg.: 97 m²

> �Studiofläche: knapp 30 m²

> �Betriebsart: Fotostudio

> �Leistungsschwerpunkte: 
Portrait- u. Hochzeitsfotografie, 
Pass- und Bewerbungsbilder, 
Fotoservice, Rahmungsservice

> �Fotoartikelverkauf: Bilderrahmen

> �Annahme-/Ausarbeitungstechnik: 
Noritsu-Kundenterminal 
Noritsu D705 (seit Nov. 2015)

> �Kundenstruktur: entsprechend 
dem Bevölkerungsquerschnitt

> �Einzugsgebiet um den Standort: 
Beim Passbild Umkreis bis etwa 
20 km, Bewerbungs-/Familienbilder 
bis etwa 30 km, bei Hochzeiten 
Kunden aus ganz OWL.

> �Wettbewerber: lokal 3 Fotografen
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der zu uns kommt, will häufig nicht nur 

ein Foto, sondern eigentlich ein Rundum-

Paket. Beispielsweise eine vierköpfige 

Familie: die Eltern leben 

in Herford, die Tochter 

studiert in München, 

der Sohn in Hamburg. 

Sie haben sich für ein 

Wochenende verabre­

det, um hier Fotos 

machen zu lassen. Das 

ist für die Familie eine 

gemeinsame Unterneh­

mung, ein Event. Und wir machen es zu 

einem Event! Sie sollen sich hier wohl­

fühlen, Spaß haben, sie sollen in zwei 

Jahren nicht nur ein Foto in der Hand 

halten, sondern sich auch noch daran 

erinnern und darüber reden, wieviel 

Freude sie bei den Aufnahmen hatten. 

Wenn man Essen geht, hat man die 

Möglichkeit, satt zu werden, oder einen 

schönen Abend gemeinsam zu verbrin­

gen. So ist das hier auch. Dieses Empfin­

den soll aber auch der Passfotokunde bei 

uns haben. Natürlich gibt es Kunden, die 

sich nicht darauf einlassen, die nur 

„richtig“ fotografiert werden und ihr Bild 

haben wollen. Aber auch denen ver­

suchen wir, den Aufent­

halt bei uns so ange­

nehm wie möglich zu 

gestalten.

Demnach meiden 
Sie Routinen?
Dennis Meier: Ein klares 

„Jein“! Bei der Kreativität 

meiden wir sie, da ent­

wickeln wir uns ganz bewusst und ganz 

gezielt ständig weiter. Doch in jedem 

Shooting gibt es Arbeitsabläufe, die ein­

fach Routine sind, weil diese Arbeitsweise 

ideal ist. Wir machen ja viele Familien- 

und Kindershootings. Und gerade bei 

Kindern ist das Ergebnis davon abhängig, 

wie lange sie Spaß am Fotografiertwerden 

haben. Irgendwann hören sie nicht mehr 

zu, sind sie nicht mehr aufmerksam. Beim 

einen Kind ist das nach einer halben 

Stunde der Fall, ein anderes könnte 

Stunden am Stück fotografiert werden. 

> Mit dem D705, das sich in einem Raum neben dem Studio befindet, produziert man 
überwiegend Pass- und Bewerbungsfotos sowie alle Portrait- und Hochzeitsbilder, aber 
auch die Bilder für Fotoamateure.

> Ein Bildbeispiel für die Business
fotografie des Herforder Studios.

„Das einzige, was wir 
zusätzlich zu unseren 
fotografischen Dienst­
leistungen verkaufen, 

sind Bilder und Bilder­
rahmen. Ansonsten sind 
wir ein reiner Studio­

betrieb.“
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Deshalb mache ich diese Aufnahmen 

gern in einem nahegelegenen Park.  Da 

fangen wir vorn mit dem Fotografieren an 

und enden immer auf dem Spielplatz, 

was die Kinder motiviert, bis zum Schluss 

mitzumachen. Ähnlich gehe ich vor, 

wenn eine Familie beispielsweise Aufnah­

men von ihrem Kind und anschließend 

noch zwei oder drei als Familie haben 

möchte. Dann frage ich immer nach der 

Priorität: „Kind oder Familie?“ Geht es 

primär ums Kind, dann fotografiere ich 

erst das Kind, dann die Familie. So habe 

ich das Kind schon mal bei guter Laune 

im Kasten.

 

Arbeiten Sie generell  
auf Termin?
Danny Meier: Selbst bei Bewerbungs­

fotos arbeiten wir häufiger mit als ohne 

Termin. Sogar viele Passfotokunden fragen 

vorher an, ob sie so kommen können 

oder einen Termin vereinbaren müssen. 

Vom Friseur bis zum Arzt wird nur auf 

Termin gearbeitet. Für die Leute ist es 

inzwischen „normal“ geworden, einen 

Termin zu vereinbaren. Wir richten uns 

bei der Terminvergabe nach Kunden­

wünschen, strecken sie aber möglichst 

so,  dass wir auch die Laufkundschaft 

berücksichtigen können. In der Hochzeits­

saison – von Mai bis Oktober – weichen 

die Öffnungszeiten unseres Studios von 

den üblichen schon mal ab, was wir am 

Geschäft und über unsere Internetseite 

mitteilen. Wir haben Kunden, die sagen, 

„ich war schon dreimal hier, aber Sie 

hatten geschlossen, doch ich will meine 

Passfotos von Ihnen haben. Deshalb 

komme ich jetzt noch einmal zu Ihnen“.

Ist Schulfotografie für Sie  
ein Thema?
Dennis Meier: Wir haben schon Einschu­

lungsfotos hier im Studio gemacht, 

arbeiten aber auch mit einer Grundschule 

im  Nachbarort zusammen. Dort fotogra­

fieren wir alle i-Dötze im Schulgarten, aber 

anders als der klassische Schulfotograf. 

Die Eltern erhalten von uns die Zugangs­

daten zu unserer Passwort-geschützen 

Onlinegalerie und können dann von 

> Mit selbstgestalteten Flyern bringen 
die Herforder Interessenten ihre Dienst
leistungen anschaulich nahe.
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zu  Hause aus bestellen. Bei uns gibt es 

nicht die typische Schulfotomappe, viel­

mehr können die Eltern aus unserem 

gesamten Bilderprogramm frei wählen. 

Vom 9 x 13-cm- bis zum 20 x 30-cm-Abzug, 

eben alles, was wir hier produzieren 

können – wahlweise mit oder ohne Bild­

datei. Das schätzen die Eltern und die 

Schule, weil sie die Standardgeschichte 

nicht wollen. Unser Angebot ist individu­

eller, auch etwas teurer, kommt aber gut an. 

Welchen Stellenwert hat  
bei Ihnen die Werbe- und 
Industriefotografie?
Dennis Meier: Reine Produkt- und Werbe­

fotografie machen wir ganz selten. Ihr 

Anteil ist nicht viel höher als beim Foto­

service. Was häufiger vorkommt, sind 

Businessportraits für Gewerbekunden aus 

der Region. In den Unternehmen portrai­

tieren wir Beschäftigte, fotografieren wir 

Räumlichkeiten und Arbeitsabläufe. Für 

einen Kunden fotografieren wir immer 

dessen Stand auf der Küchenmesse, die 

jährlich in Löhne stattfindet. Das ist 

ein  fester Termin in unserem Jahres­

kalender. Aber diesen Bereich der Foto­

grafie bewerben wir nicht, denn unseren 

Schwerpunkt bildet die Portrait- und 

Hochzeitsfotografie. 

Welche Kunden nutzen  
Ihren Fotoservice?
Danny Meier: Es gibt, was das Terminal 

betrifft, zwei Arten von Kunden. Die 

etwas ältere Generation, die mit der 

Kamera zu uns kommt und Bilder haben 

möchte. Da nehmen wir die Speicher­

karte aus der Kamera, geben sie ins Ter­

minal und führen den gesamten Bestell­

vorgang nach den Wünschen des Kunden 

durch. Zum Schluss formatieren wir noch 

die Speicherkarte. Anders die jungen 

Leute, die mit dem Smartphone hier rein­

kommen und den kompletten Workflow 

am Terminal allein machen. Denen sagen 

wir nur, „Ihr könnt Euch mit Kabel oder 

Bluetooth verbinden, dann läuft das“. 

Allenfalls kommt noch eine Frage zum 

Bildformat – mehr nicht.

Kommt der Amateurkunde  
zu Ihnen, weil er die Bilder 
sofort mitnehmen kann? 
Dennis Meier: Das halte ich mehr für 

einen angenehmen Nebeneffekt. Der 

Amateurkunde, der zu uns kommt, findet 
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es toll, dass wir Service bieten, ihn auf 

Wunsch am Terminal unterstützen. Etliche 

Kunden schätzen auch die Ruhe, die sie 

hier zum Auswählen und Bestellen haben. 

Denn hier steht niemand hinter ihnen und 

wartet darauf, dass das Terminal frei wird. 

Ganz bestimmt aber weiß der Kunde, der 

uns aufsucht, unsere Bildqualität zu schät­

zen. Er hat häufig die Vergleichsmöglich­

keit, weil er nebenan schon war und gar 

nicht zufrieden ist. „Könnt ihr das besser?“ 

Wir können es besser!

Was kosten die Bilder  
bei Ihnen?
Danny Meier: Fürs 9 x 13-cm-Bild berech­

nen wir 40 Cent, fürs 10 x 15 cm 50 Cent, 

für einen 13 x 18-cm-Papierabzug 65 Cent. 

Ein 15 x 20-cm-Print kostet 1,20 Euro, das 

20 x 30-cm-Bild 2,60  Euro. Das Gros ent­

fällt aber auf die Formate 9  cm x 13  cm 

und 10 cm x 15 cm. 

Wächst Ihr Amateur­
bildgeschäft?
Dennis Meier: Es entwickelt sich. Schließ­

lich weisen wir konsequent alle Portrait­

kunden beim Abholen von Bildern darauf 

hin, dass sie bei uns auch ihre eigenen 

Bilder in unserer Bild- und Papierqualität 

bekommen können. Das wird schon regi­

striert. Daher wird es zwangsläufig mehr.

Wie hoch ist der Fotoservice-
Umsatz gemessen an Ihrem Ge­
samtumsatz?
Danny Meier: Unser Fotoservice erreicht 

derzeit einen Umsatzanteil von etwa fünf 

bis sieben Prozent. Es gibt aber saisonale 

Spitzen, wie nach den Sommerferien 

oder vor Weihnachten, dann fällt der 

Anteil höher aus. Der Fotoservice ist für 

uns ein nettes Zubrot, aber er ist nicht 

unser Kerngeschäft. 

Wie und wo werben Sie für 
welche Leistungen?
Danny Meier: Saisonabhängig bewerben 

wir das gesamte Spektrum, das wir ab-

decken. Mal den Fotoservice, mal Pass- 

und Bewerbungsbilder, dann Familien­

shootings, im Januar und Februar immer 

Hochzeiten. Dazu nutzen wir unsere 

Homepage, unsere Facebook-Seite, eine 

monatlich erscheinende Verteilzeitung, 

mit der wir ein sehr gutes Feedback 

erzielen, und unsere Flyer. Wir sind mit 

einer Verkehrsmittelwerbung sogar auf 
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dem Heck eines Linienbusses präsent, 

der wechselweise innerstädtisch und in 

umliegenden Städten eingesetzt wird. 

Nach anfänglicher Skepsis sind wir damit 

gar nicht unzufrieden, weil wir auf unsere 

Buswerbung immer wieder von Kunden 

angesprochen werden. Eine Kundin hat 

den Bus sogar fotografiert und das Bild 

dann bei Facebook gepostet. 

Nutzen Sie Ihre Facebook-
Seite speziell oder universell?
Dennis Meier: Sowohl – als auch. Da stel­

len wir beispielsweise ein einzelnes Foto, 

aber auch eine Collage ein. Das kann 

auch nur ein Schnappschuss mit dem 

Handy sein, den wir unterwegs auf einer 

Hochzeit gemacht haben. Das Bild pos­

ten wir mit dem Hinweis, dass wir uns 

freuen, heute dieses Brautpaar begleiten 

zu dürfen. Die Facebook-Seite betreut in 

erster Linie mein Mann, der ist da ganz 

aktiv, denn sie ist sein Steckenpferd.

Was bewerben Sie mit  
Ihren Flyern?
Danny Meier: Wir haben je einen für 

Pass- und Bewerbungsfotos, für Portrait­

shootings und für unsere Hochzeitsfoto­

grafie. Die einheitlich gestalteten und 

passend zum Thema bebilderten Sechs­

seiter haben geschlossen ein Format von 

21,0  cm  x  10,5 cm. Damit präsentieren 

wir die verschiedenen Paketangebote mit 

einer Kurzbeschreibung des jeweiligen 

Leistungsumfangs und des Preises. 

Sie gestalten Ihre Werbemittel 
weitgehend selbst?
Dennis Meier: Da wir beide ästhetisches 

Grundempfinden besitzen, ergänzen wir 

uns prima. Ich mache einen Vorschlag 

und Danny sagt, „versuche mal das oder 

das“. So entwickelt es sich. Wir sind zwar 

nicht „die Grafiker“, aber wir arbeiten 

schon daran, dass das Ergebnis unserem 

Anspruch gerecht wird. Daher gestalten 

wir unsere Flyer, Broschüren und unsere 

Homepage selbst. Gerade bei der Web­

site hat es eine Weile gedauert, bis sie so 

aussah, wie sie jetzt aussieht, aber wir 

haben es geschafft und sie selbst bei 

Google gut plaziert. Wichtig war uns, sie 

textlich nicht zu überfrachten. Ich muss 

nicht beschreiben, was ich mache, wenn 

ich es mit Bildern zeigen kann. Wir Foto­

grafen können unsere Bilder für uns spre­

chen lassen.

Wie würden Sie Ihr Unter­
nehmen kurz charakterisieren?
Danny Meier: Das einzige, was wir 

zusätzlich zu unseren fotografischen 

Dienstleistungen verkaufen, sind Bilder 

und Bilderrahmen. Ansonsten sind wir 

ein reiner Studiobetrieb. Dass er schon 

im zweiten Jahr so gut läuft, hätten wir 

nicht zu träumen gewagt. Ursprünglich 

hatten wir damit erst in fünf Jahren 

gerechnet. Wir hören hier ganz oft: „Ihr 

seid authentisch, das mögen die Leute 

an Euch.“

Dennis Meier: Das ist, glaube ich, auch 

grundlegend für unseren Erfolg, weil wir 

sind, wie wir sind und so auftreten. 

So wenig wie wir verheimlichen, dass wir 

ein homosexuelles Paar sind. Wir haben 

keine Lust, uns zu verstecken. Ich bin mit 

meinem Mann verheiratet, wir sind 

gemeinsam hier. Wer das nicht akzep­

tiert, der wird uns nicht aufsuchen.
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Botenstoff fürs  
Bildergeschäft
Trendige Werbung für 
Selbstverarbeiter

Stationär und mobil 
bestellaktiv
Schon zeitig hat die Mümken Sales ihre 

Kunden über den Wechsel von „High 

Photo Transfer“ zu „Smart Picture System“ 

hingewiesen. Begleitend verteilen die 

Hünxer dazu die vierseitige Eigenwer­

bung „Fotolabor  4.0“, mit der sie die 

wesentlichen Merkmale, die Vorteile und 

den vereinfachten Bestellprozess der 

neuen Software knapp und verständlich 

erläutern. Schließlich ist der Software­

wechsel mehr als eine bloße System­

aktualisierung, wie die Detailbeschrei­

bung (S. 22 – 29) verdeutlicht. Vielmehr 

erweitert „Smart Picture Creation“ das 

Annahmespektrum erheblich, was sich – 

offensiv kommuniziert – beim selbst­

verarbeitenden Fotofachhändler durch 

ein steigendes Fotoarbeitenaufkommen 

bemerkbar machen sollte. Damit das 

vage „Sollte“ zum konkreten „Wird“ 

mutiert, bieten die Hünxer ihren Kunden 

nun die erste von jährlich vier Werbemittel­

aktionen an, die alle der Information des 

Konsumenten sowie der Kundenbindung 

dienen. 

Das Werbemittelpaket, genau genommen 

ein dreiteiliger Datensatz, besteht aus 

einem Straßenstopperplakat, einem Bilder­

gutschein und einer QR-Code-Vorlage 

für  einen Thekenaufsteller. Die Dreier-

Kombination ist schlüssig. Das Plakat im 

Straßenstopper – und womöglich auch 

im Schaufenster – weckt mit seiner Bot­

schaft die Neugier von Passanten und 

Kunden. Erst einmal im Geschäft, infor­

miert der Fotofachhändler sie über die 

verschiedenen Bestelloptionen, wobei er 

besonders auf die „Smart Picture Creation“-

App hinweist, die mobiles Bestellen 

überall und jederzeit ermöglicht. Mit der 

QR-Code-Vorlage, die je eine Matrix 

für Android- und iPhone-basierte Smart­

> Mit dem Vierseiter macht die Mümken Sales Eigenwerbung für die neue „Smart Picture System“-Software.	 Abb.: Mümken Sales
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phones aufweist, gelangt der Konsument 

direkt zum entsprechenden App-Store 

und somit zum Download der geräte­

kompatiblen „Smart Picture Creation“-

App. Smartphone-Kunden, die nicht so 

routiniert im Umgang mit dieser Art des 

Downloads sind, wird der kundenfreund­

liche Fotofachhändler bei der „Prozedur“ 

gern behilflich sein. Damit die App auf 

dem Mobilgerät funktionieren kann, 

muss sie durch einen Freischaltcode 

aktiviert werden. Auch den bekommt 

der Kunde von seinem Fotohändler. 

Dazu dient der Gutschein, auf dem sich 

„Ihr Aktivierungscode“ befindet. Zudem 

ermuntert der Gutschein den Kunden 

dazu, die App auszuprobieren, denn 

zehn via App bestellte Bilder erhält er 

kostenlos von seinem Fotohändler. 

Damit schließt sich der Kreis, hat die 

Werbemaßnahme ihren beabsichtigten 

Zweck primär erfüllt. 

Zweckmäßigerweise wird der aktive Foto­

fachhändler die App möglichst breit 

streuen, sie wirklich jedem Kunden, der 

ins Geschäft kommt, vorstellen und 

anbieten. Darüber hinaus sollten die 

Homepage und soziale Netzwerke, in 

denen der Händler aktiv ist, zur raschen 

und flächendeckenden Verbreitung der 

Bestell-App genutzt werden. Ein gutes 

Beispiel dafür – wozu auch die unter 

Facebook-Nutzern übliche Ansprache im 

Du-Ton gehört – liefert Fotograf und 

Fotofachhändler Roland Huber, Foto 

Huber, Bergisch-Gladbach. Unmittelbar 

nach Installation von „SPS“ hat der agile 

Unternehmer seine Facebook-Gemeinde 

über die neue App informiert (s. Abb. 

S.  48) Denn jede installierte App ist für 

den Händler gleichbedeutend mit einer 

weiteren – mobilen – Online-Annahme­

station im Kundenkreis. Damit wächst 

das  potentielle Bilderaufkommen, wird 

die Kundenbindung gefestigt, denn dank 

des Schlüssel-Schloss-Prinzips landen die 

Bildaufträge der App-Kunden garantiert 

nur bei dem Fotohändler, der den Kunden 

seinen individuellen Aktivierungscode 

mitgeteilt hat. Erfahrungsgemäß löschen 

Smartphone-Nutzer einmal installierte Apps 

nicht, was die Langzeitbindung fördert. 

Mit Einführung der neuen „Smart Picture System“-Software stellt die 

Mümken Sales ihren Noritsu-Kunden hauseigene Werbemitteldateien 

zum Selbstausdruck zur Verfügung. Der Selbstverarbeiter kann die 

jeweiligen Werbemittel mit seinem Logo und Namen versehen, bevor 

er sie bedarfsgerecht mit seinem Noritsu-Inkjetlab und/oder einem 

Large Format Printer produziert. Mit vier Marketingmaßnahmen pro 

Jahr bieten die Hünxer ihren Kunden Verkaufsförderung für verschiedene 

Bildprodukte und Dienstleistungen an. Logischerweise ist die Werbeunterstützung 

ausschließlich den Noritsu-Inkjet- und -Nasslab-Kunden vorbehalten.

> Die QR-Code-Vorlage sollte griffbereit 
im Thekenaufsteller plaziert sein. Sie er-
leichtert dem Konsumenten den raschen 
Zugang zur „Smart Picture Creation“-App 
im jeweiligen App-Store. 
� Abb.: Mümken Sales



Bestelle deine Fotos –  
egal wann, egal wo!

Fotofach­
geschäft

direkt von Zuhause oder hier im Shop!

206591_Straßenstopper_600x900_05-AT.indd   1 22.06.17   13:45
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Ab in die Bilderbox
Um mehr Bilder und Kundenbindung 

geht es auch im nächsten Werbeschritt, 

für den die Noritsu-Kunden demnächst 

passende Werbemitteldateien zur Verfü­

gung gestellt bekommen. Dabei nehmen 

die Hünxer die zunehmende Fotografier­

freude der Smartphonenutzer zum Anlass, 

auf das damit verbundene Risiko hinzu­

weisen. Eben weil mit Smartphones so 

intensiv fotografiert wird, sammeln sich 

auf dem Gerät – vom Nutzer weitgehend 

unbemerkt – riesige Bildmengen an. 

Einige tausend Bilddateien pro Gerät 

sind keine Seltenheit. Dabei spiegeln die 

gespeicherten Motive durchweg einen 

Alltagsquerschnitt der Nutzer wider. 

Vom Parkschein und Einkaufszettel, die 

als Gedächtnisstütze aufgenommen wor­

den sind, vom Parkrempler bis zum Was­

serschaden als Dokumentation für die 

Versicherung bis hin zu Familien- und 

Urlaubsaufnahmen reicht das Spektrum. 

Der Bildspeicher enthält ein wahres 

Sammelsurium an Aufnahmen. 

Darunter finden sich unwiederbringlich 

wichtige Motive ebenso wie unwichtige. 

Genau da setzen die Hünxer an und weisen 

> Das Plakat für den Straßenstopper und 
das Schaufenster kann vorm Printen mit 
dem Logo des Händlers versehen werden. 
Die Datei ist groß genug, um sie mit einem 
Large Format Printer auszugeben. 
� Abb.: Mümken Sales



GUTSCHEIN
Bestelle 10 Bilder über unsere  

Smart Picture Creation App*  
und erhalte diese gratis als 

 brillante Fotos.

Ihr Aktivierungscode

Apple App Store

Google Play Store

* Sprechen 

Sie uns 
an!

S

> Der Gutschein – mit dem händlereigenen Logo – weist den Aktivierungscode aus, mit dem der Smartphone- oder Tablet-Nutzer die 
SPC-App auf seinem Gerät freischaltet. Zudem ist er gut für zehn kostenlose Bilder, die über die App bestellt werden.  
� Abb.: Mümken Sales
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auf die Verlustgefahr hin. Nicht erst ein 

Totalschaden oder Verlust des Geräts 

durch Diebstahl oder Abhandenkommen, 

schon ein beschädigtes Display kann 

ausreichen, um nicht mehr an die Bild­

daten zu kommen. Nur die wenigsten 

Smartphone-Nutzer sichern regelmäßig 

die Daten des Geräts auf einem externen 

Datenträger. Selbst die Datensicherung 

in der Cloud schützt nicht vor Unbill. 

Denn ist der kostenlose Freispeicher in 

der Wolke gefüllt, ist weiterer Speicher­

platz durchweg kostenpflichtig. Diese 

Ausgabe scheuen viele Smartphone-

Nutzer. Auch der Verlust des Passworts 

kann zur unüberwindlichen Hürde werden, 

die einen Zugriff auf die in der Cloud 

gespeicherten Bilddaten nicht mehr zu­

lässt. 

Daher gilt das Papierbild nach wie vor als 

sicherstes Speichermedium. Es ist leicht 

zu archivieren, hält richtig gelagert etliche 

Jahrzehnte, kann jederzeit einfach repro­

duziert und beliebig vervielfältigt, in digi­

taler Form sogar (zusätzlich) auf digitalen 

Datenträgern (rück)gespeichert werden. 

Auf wohl jedem Smartphone, mit dem 

fotografiert wird, werden sich unter den 

vielen Aufnahmen sicherlich mindestens 

50 befinden, die dem Nutzer so wichtig 

sind, dass er sie dauerhaft bewahren 

möchte. Eben jene lässt er am besten bei 

seinem Fotofachhändler als Papierbild 

ausarbeiten. Damit das geschieht, sollte 

der Fotofachhändler alle Kunden im 

Geschäft, aber auch alle, die er online 

erreicht, auf die Thematik ansprechen. 

Da nahezu jeder Konsument ein Smart­

phone nutzt, lohnt es sich, sprichwört­

lich alle erreichbaren Kunden zu infor­

mieren. Um die Bilder sicher vor Licht 

und Umwelteinflüssen zu schützen, 

übergibt der Fotofachhändler diese Bilder 

seinen Kunden in einer Bilderbox, die 

auch zur Aufbewahrung dient. Mit der 

Werbeaktion werden die Hünxer ihren 

Kunden neben entsprechenden Werbe­

mitteldateien nämlich auch eine oder 

zwei Boxen zur Aufnahme von rund 

50 Bildern in Standardformaten anbieten. 



> Den Kreis der potentiellen Nutzer hat 
Fotograf und Fotohändler Roland Huber 
durch seine Facebook-Werbung gleich ein-
mal mächtig vergrößert. Die Art der An-
sprache wie der Informationsgehalt passen 
gut zum gewählten Medium.

� Abb.: Foto Huber
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Wage den Vergleich
Eng mit der rasanten Entwicklung der 

Smartphone-Technik ist die Übernahme- 

und Ausarbeitungstechnik des Selbstver­

arbeiters verbunden. Sofern nicht mit 

aktuellem Equipment ausgestattet, gerät 

er zunehmend unter Druck, weil schon die 

Terminals, die noch mit Windows  2000, 

NT oder XP arbeiten, die Daten aus einem 

modernen Smartphone nicht mehr über­

nehmen können. Einige Smartphone-

Modelle lesen nämlich mit Anschluss ans 

Terminal grundsätzlich alle im Smartphone­

speicher abgelegten Bilddaten aus, was 

bei der Größe der einzelnen Bilddatei 

und der Datenmenge insgesamt alte 

Systeme schlicht überfordert. Gleiches 

gilt bei Anschluss eines 64-GB-USB-

3-Sticks mit 5000 Bildern an ein altes 

Terminal. Der Selbstverarbeiter kann von 

so angelieferten Dateien keine Bilder 

machen, weil die Verarbeitungstechnik 

bereits an der Datenübernahme scheitert. 

Nicht ohne Grund hat Noritsu mit „Smart 

Picture System“ eine weltweit einheitliche 

Software geschaffen, die als Mindest­

voraussetzung einen mit Windows 7 ver­

sehenen Rechner benötigt. 

Die nächste Hürde stellt zunehmend das 

Nasslab dar. Inzwischen hat sich der 

Konsument nämlich an die knackscharfe 

und brillante Bilddarstellung gewöhnt, 

die er von Fernsehern, PC-Monitoren, 

Tablet- und Smartphone-Displays kennt. 

Ständig vor Augen, setzt er diesen Bild­

eindruck unweigerlich auch beim Papier­

bild voraus. Immerhin erreicht der 

Inkjetprint, der mit einem aktuellen 

Noritsu-Trockenlab produziert worden 

ist, nahezu den Adobe-RGB-Farbraum, 

was dem Bildeindruck der Displays sehr 

nahekommt. Dagegen fällt das foto­

chemisch Bild sichtbar ab, das besten­

falls dem kleineren sRGB-Farbraum ent­

spricht. Damit nicht genug, denn die 

Display-Entwicklung geht rasant weiter. 



> Eine oder zwei Bilderboxen zur Aufnahme 
von Bildern in Standardformaten wird es 
zusätzlich zu den Werbemitteln der ge-
planten „Datensicherungsaktion“ geben. 
� Abb.: Doreen Wild
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OLED (Organic Light Emitting Diode) 

heißt die neueste Technik, die sich 

gegenüber den herkömmlichen Displays 

durch eine noch höhere Leuchtdichte 

und ein tieferes Schwarz auszeichnet. Sie 

wird bei Fernsehern und Bildschirmen 

ebenso eingesetzt wie bei Tablets und 

Smartphones. Damit wird der Abstand 

zum fotochemischen Bild noch auffälliger. 

Wer noch zweifelt, der wage den Ver­

such. Mit zehn Bilddateien, von denen 

man einmal Bilder mit einem optimal 

arbeitenden Nasslab und einmal mit 

einem optimal abgeglichenen Inkjetlab 

produziert. Der Unterschied zwischen 

den Bildern ist nicht zu übersehen. Er 

fällt selbst Laien auf. Da die Zahl der 

Onsite-Bilder weiter steigt, die mit einem 

Smartphone aufgenommen worden sind, 

besteht für Selbstverarbeiter mit älterer 

Ausarbeitungstechnik dringend Hand­

lungsbedarf. Nach Angaben vom führen­

den Großlabor kommen zwischen 30 und 

50  Prozent aller Onsite-Bilder nämlich 

vom Smartphone. Um just jenen Anteil 

bringt sich der Selbstverarbeiter, der 

Smartphone-Nutzer nicht oder nicht 

zufriedenstellend mit Bildern versorgen 

kann. Darüber hinaus schränkt er sich 

weiter ein, weil er keine Fotomehrwert­

produkte herstellen kann. Für so man­

chen Anbieter also Gründe genug, eine 

Modernisierung der hauseigenen Aus­

arbeitungstechnik zügig anzugehen. 

Bilder im Sofortbildstil
Bei ihrer dritten Werbeaktion, für die es 

demnächst ebenfalls passende Werbe­

mitteldateien geben wird, nutzen die 

Hünxer einen aktuellen Trend. Mit dem 

Instax-System hat Fujifilm dem Sofortbild 

nämlich überraschend zu neuer Blüte ver­

holfen. Nach eigenen Angaben hat das 

Unternehmen seit 2014 weltweit mehr 

als 16 Mio. seiner hippen Sofortbild­

kameras abgesetzt. Dazu durchschnittlich 



> Die quadratischen Bilder mit weißem Rand liegen im „Sofortbild“-Trend. Jeder Betreiber eines Noritsu-Geräts kann sie problemlos in 
diversen Formaten ausgeben.� Abb.: Mümken Sales
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bis zu sechs Filmpacks mit je zehn 

Bildern. Die überschlägige Multiplikation 

führt zu knapp einer Milliarde Bildern – 

wohlgemerkt weltweit. Quasi quadrati­

sche Bilder im Sofortbild- oder Instagram-

Look kommen bei jungen Konsumenten 

also gut an. Die gute Nachricht: jeder 

Betreiber eines Noritsu-Labs (ab Modell­

reihe QSS-2901), ob nass oder trocken, 

kann Bilder im Sofortbild-Stil ganz einfach 

herstellen und anbieten. Von jeglichen 

Bilddateien, von KB-Negativen und -Dias, 

in vielen verschiedenen Bildformaten, ob 

10 cm x 10 cm, 12 cm x 12 cm, 15 cm x 15 cm 

oder  sogar als 20 x 20-cm-Poster, ob 

farbig oder schwarzweiß. Die variable 

Schrittlänge der Noritsu-Ausarbeitungs­

geräte macht das schon lange möglich. 

Und „Smart Picture Creation“ vereinfacht 

es noch, weil der Kunde das Bild gleich 

im korrekten Längen-/Seitenverhältnis 

sieht, so dass er das Bild richtig positio­

nieren kann. Es spricht also alles dafür, 

dem Konsumenten, der mit der Kamera 

oder mit dem Smartphone fotografiert, 

zusätzlich zu den Bildern in den bekannten 

Standardformaten, auch und gerade eben 

jene „bei uns neuen Bilder im aktuellen 

Sofortbild-Stil“ aktiv anzubieten. Zu einem 

angemessen attraktiven Preis, der über 

dem für vergleichbar große Standardprints 

liegen sollte, der sich durch den Einsatz 

von Premiumpapier noch leichter begrün­

den lässt. Augenscheinlich sind die Kunden 

dieser Zielgruppe nicht preissensibel. 

Sonst würden sie wohl kaum einen Euro 

pro Instax-Bild zahlen. Mit diesen neuen 

Bildprodukten besitzt der „Noritsu-Selbst­

verarbeiter“ ein Alleinstellungsmerkmal. 

Großlabore bieten keine Bilder im Sofort­

bildstil an, Selbstverarbeiter mit anderen 

Ausarbeitungsgeräten können diese Bil­

der – wenn überhaupt – nicht so leicht 

herstellen. Hingegen bedarf es dazu bei 

der Produktion mit Geräten des Noritsu-

Programms keines Zubehörs, keiner 

sonstigen Hilfsmittel oder besonderer 

Fertigungskenntnisse. Schneller und ein­

facher lässt sich keine neue Bilderlinie 

kreieren, lassen sich gerade junge Kunden 

nicht ins Fotofachgeschäft lenken. Erst 

einmal in der Zielgruppe bekannt, sorgt 

der rege Austausch in der „Community“ 

für die rasante Verbreitung der Bot­

schaft. Dem Fotofachhändler bieten sich 

somit mehrere Möglichkeiten, seinen 

Printumsatz zu erhöhen und weitere 

Kunden für sich zu gewinnen. „Häufig“, 

so Dipl.-Ing. Thomas Mümken, 

Geschäftsführer des in Hünxe ansässigen 

Unternehmens, „weiß der Konsument 

gar nicht, wie viele verschiedene Bild­

produkte er von seinen Bilddaten 

bekommen kann. Deshalb unterstützen 

wir unsere Kunden bei der konsumenten­

gerechten Ansprache. Denn nur Produkte 

und Leistungen, die der Verbraucher 

kennt, wird er bei Bedarf nachfragen. 

Primär bei dem Anbieter, der ihn infor­

miert hat, dem er vertraut.“ Der kosten­

freie Zugang zum Marketingserver der 

Mümken Sales ist deren Kunden vorbe­

halten und daran gebunden, dass sie 

ausschließlich Noritsu-Tinten und -Papiere 

verwenden.
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> Frankreich > Polen > Tschechien > Slowakei
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Für die  
besten Momente  
im Leben!
Die Welt der Fotos ist unser zuhause. 

Wir machen aus den besten Momenten  
im Leben brillante Fotoabzüge, Grußkarten,  
Fotobücher und vieles mehr.

Hol dir deinen Fotomehrwert  bei NORITSU.


