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Nächste Termine bei fotograf.de / GotPhoto

Webinare:

Ablauf des Fototages im Kindergarten (Indoor & Outdoor)

4. März 2020 um 18 Uhr

Workshops:

Deutschlandweite Folgetermine im März & April mit Markus 
Brügge und anderen Experten sind in Planung!

photokina 2020 - 27. - 30. Mai

Vorträge von Nicole Zausinger, Markus Brügge und 
Rechtsanwalt Sebastian Deubelli



Agenda 1. Prinzipien der Preisgestaltung

2. Preispsychologie & Verkaufsförderung

3. Preismodelle

4. Fragen



Drei Verschiedene Wege des Foto-Verkaufs
Kindergarten / Schule / Abiball / Kommunion & Konfirmation

1. FIXPREIS 2. FOTOVERKAUF 3. HONORAR + 
FOTOVERKAUF

Hochzeit / Studio / Business Kindergarten / Schule / Abiball / 
Kommunion & Konfirmation

Hochzeit / Kommunion & 
Konfirmation / Studio



1. Preisgestaltung

1 2 3

4 5

Ziele bestimmen Nachfrage analysieren Kosten abschätzen

Konkurrenz analysieren Techniken der Preisbildung

Die 5 Prinzipien der Preisgestaltung



1. Preisgestaltung
1.1 Preispolitische Ziele bestimmen

Preis

Qualitäts-
Führerschaft

Gewinn 
steigern

Überleben

Kunden 
schnell 

gewinnen



1. Preisgestaltung
1.2 Nachfrage bestimmen

Umsatz = Preis (p) * abgesetzte Menge (x)

Einflussfaktoren kennen:
● Nachfrage ist der wichtigste Faktor bei 

der Preisbildung
● Kita & Grundschule vs. weiterführende 

Schulen
● Anlässe (Geburt / Einschulung / Abiball 

/ Hochzeit)
● Stadt vs. Land
● Regionale Unterschiede



1. Preisgestaltung
1.3 Kosten abschätzen

Variable Kosten

● Arbeitszeit
○ Vorbereitung
○ Shooting
○ Nachbereitung

● Fahrtkosten

Fixe Kosten

● Studio-/Büro-Miete
● Ausrüstung
● Versicherungen
● Altersvorsorge



1. Preisgestaltung
1.4 Konkurrenz analysieren

Informationsquellen

● Internetseite
● Social-Media-Profile
● Prospekte
● Kunden

Analyse im Hinblick auf diese Aspekte:

● Preis
● Reaktionen auf Preisänderungen
● Konkurrenzangebote und 

Zusatzservices



Nutzen-orientiert

● Hier wird versucht, dass 
beste Preis-Leistungs-
Verhältnis zu bieten.

1. Preisgestaltung
1.5 Techniken zur Preisbildung

Kosten-orientiert

● Zu den Kosten wird ein 
branchenüblicher oder 
ein angestrebter 
Gewinnaufschlag 
hinzuaddiert

Konkurrenz-orientiert

● Setzung gleicher / 
höherer / niedrigerer 
Preise als die 
Konkurrenz/ 
Erfahrungswerte 
anderer Fotografen

+ Einfach zu handhaben
- Markt-/Kundenpersektive 

wird vernachlässigt
+ Einfach zu handhaben
- Kostenseite wird 

vernachlässigt
- Bedingung: vergleichbare 

Konkurrenzangebote

+ Orientierung am 
tatsächlichen Nutzen 
eines Angebots für einen 
Kunden

- Eher aufwendig 
(Umfragen, 
Zahlungsbereitschaft 
schrittweise testen)



Menschen haben 
unterschiedliche 

Preiserwartungen

Arten der Preisdifferenzierung

● Kundengruppen
○ Einkommen
○ Regionen
○ Stammkunden

● Kaufanreize:
○ Paketpreise
○ Mindestbestellwert
○ Upselling
○ Gutscheine

2. Preispsychologie & Verkaufsförderung
2.1 Preisdifferenzierung

Verwende daher 
unterschiedliche 

Preis für die 
Kundengruppen

Menschen haben 
unterschiedliche 
Preiserwartunge



Menschen 
handeln oft 

irrational und 
geben mehr Geld 
aus, um Geld zu 

sparen!

Unterstreicht die 
Ersparnisse, um mehr 
Leute zum Kauf zu 
bewegen!

2. Preispsychologie & Verkaufsförderung
2.2 Produktpakete

Im Paket werden 
Einzelprodukte 

günstiger 
verkauft aber der 

Gesamtumsatz 
steigt!

Menschen 
handeln oft 

irrational und 
geben mehr Geld 
aus, um Geld zu 

sparen!



3. Preismodelle
3.1 Kindergarten/Sparpakete



3. Preismodelle
3.2 Kindergarten/Download



3. Preismodelle
3.3 Kindergarten/Einzelprodukte



3. Preismodelle
3. 4 Grundschule/Sparpakete



3. Preismodelle
3.5 Grundschule/Download



3. Preismodelle
3.6 Grundschule/Einzelprodukte



3. Preismodelle
3.7 Abi-/Abschlussbälle, Kommunionen, Konfirmationen



Fragen ???



Vielen Dank für Eure Zeit und 
Aufmerksamkeit!

Bei Fragen wendet Euch immer 
gern an uns:

+49 30 364 288 950


