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Fur meine Frau Kim

Kim, du bist ein groBer Segen fur mich. Zu all den
wunderbaren Erfahrungen in unserem gemeinsamen Leben
gehort nun auch, dass wir Eltern von zwei Jungen sind!
Wahrend der COVID-19-bedingten Ausgangsbeschrankungen
verbrachten wir mehr Zeit zusammen 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 konnte nicht stolzer auf dich sein. Du bist in jeder
Facette deines Lebens ein unglaublicher Mensch. Ich liebe
dich so sehr!

Fur meinen Sohn Lucas

Du bist mein ein und alles! Noch nie zuvor habe ich eine so
tiefe Liebe verspurt. 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
konnen. Es macht unglaublich viel Freude, mitzuerleben, wie
sich deine Personlichkeit entfaltet! Ich Iliebe deine
Leidenschaft fur 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 grofRen
Bruder deines kleinen Bruders wirst!

Fur meinen neuen Sohn, der noch im Mutterleib ist



Deine Mama und ich freuen uns riesig darauf, dich
kennenzulernen! Wir genielen 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 gro8en 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 Spald dabei, dieses Spiel zu beobachten, und
konnen es kaum erwarten, dich in wenigen Monaten
kennenzulernen!



Fur Mutti

Mutti, danke, dass du mir mit gutem Beispiel
vorangegangen bist. Dank dir bin ich so gefestigt und meine
Wertmalistabe sind unumstolSlich. Du hast mich gelehrt,
einfUhlsam, liebevoll und ein guter Ehemann und Vater zu
sein, und hast mir alles mitgegeben, was ich fir 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 gebracht und uns ein Dach Uber
dem Kopf gegegeben, als wir GUberhaupt nichts hatten. Du
bist unglaublich stark! Mit allem, was ich tue, mochte ich
dich stolz machen, weil du so viel dafur getan hast, dass ich
jetzt hier sein kann. Ich liebe dich, Mutti!
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deine Entschlossenheit und Disziplin inspirieren mich! Ich
bin schon gespannt, wie dir die Filmregiekurse diesen
Sommer an der USC gefallen. Ich hoffe, du hast an der
Baylor University die beste Zeit deines Lebens!

Meiner Schwiegermutter Christina: Wow, schon sechs
Bucher, Christina! Ich bin dir sehr dankbar far die
unglaubliche Arbeit und Hingabe, die du in jedes Wort dieser
Bucher gesteckt hast, damit sie sich so gut lesen. Du bist
wahrhaftig die heimliche Heldin dieser Bucher. Ich mochte
auch meinem Schwiegervater Peter dafur danken, dass er
immer fur mich da ist. Peter hat mir Ubrigens meine
allererste Photoshop-Version geschenkt, und das hat meine
Leidenschaft fur die Fotografie geweckt. Ich schatze mich
glucklich, dass ihr meine Schwiegereltern seid! Fur Amy,
Sarah und ihren Mann Neal: Ihr gehortet zu meinen
allerersten Models. Ihr habt mir geduldig zahlreiche Ubungs-
Fotoshootings gestattet, sodass ich meine neu erworbenen
fotografischen Kenntnisse verbessern konnte. Danke, meine
sulBe kleine Nichte Alexandra, ich liebe dich so sehr! Du bist
so lustig und lebensfroh. FUr meinen neuen Schwager Ryan
(alias Onkel Coche): Du bist ein unglaublicher Schwager und
Freund! Ich kann dir gar nicht sagen, wie glucklich ich bin,
so einen tollen Kerl in der Familie zu haben! Es war mir eine
Ehre, bei eurer Hochzeit den klassischen Gitarrensong
»Canon in D« zu spielen. Und vor allem: Herzlichen
Glickwunsch an dich und Amy zu eurer kleinen Tochter
Riley! FUr Wendy Wong: Du bist ein sehr wichtiger Teil
meines Lebens. Du liest nicht nur jedes meiner Bucher von
der ersten bis zur letzten Seite, sondern unterstitzt mich
auch bei all meinen verrickten Abenteuern, von der
Fotografie bis zum Kochen. Ich liebe deine Besuche in L.A.
bei denen wir immer neue kulinarische Kostbarkeiten
erleben und Uber die King-of-the-Hill-Folgen mit Ike
sprechen.



Arlene Evans, ich schulde dir sehr viel. Ich weils, ich sage
das immer wieder, aber du hast an mich geglaubt, bevor
irgendjemand anders es tat.

Tyler Austin und Andre Plummer (alias Gentle
Summer): Jedes Mal, wenn ich an euch denke, muss ich
lacheln! Die unbeschreiblichen Erfahrungen auf unseren
gemeinsamen Reisen um die Welt gehoren zu den besten
und unvergesslichen Momenten in meinem Leben. Ohne
Freunde wie euch waren diese Reisen trist und einsam. Die
Kampagne fur die Canon EOS R5 und R6, die wir im
kalifornischen Pioneertown fotografiert haben, wird mir far
immer als eines unserer verrucktesten gemeinsamen
Fotoabenteuer in Erinnerung bleiben. Ganz zu schweigen
von unseren Reisen in die Schweiz, nach Munchen, nach
Hallstatt und Salzburg! Auf viele weitere Erlebnisse und Old-
Fashioned-Runden auf der ganzen Welt - ich liebe euch,
Jungs!

Dan Willens: Dan, wir kennen uns nun schon sehr lange.
Ich freue mich jedes Mal, wenn wir uns bei deinen Besuchen
treffen konnen. Ich sage es nicht zum ersten Mal - du bist
ein wirklich toller Mann, Vater und Freund! Du gehst mit
gutem Beispiel voran und behandelst jeden wie ein
Familienmitglied. Du hast mein Leben wirklich positiv
beeinflusst. Vielen Dank dafur!

Allen meinen wunderbaren Freunden auf der ganzen
Welt: Ihr motiviert und ermutigt mich immer wieder. Ich
mochte mich besonders bei den folgenden Personen
bedanken, die ich in alphabetischer Reihenfolge auffluhre:
Rocco Ancora, Jimmy Arroyo, Tyler Austin, Ado Bader, Carol
Boss, Michele Celentano, Joe Cogliandro, Skip Cohen,
Gregory Daniel, Blair DelLaubenfels, Dixie Dixon, Dina
Douglas, Andreina Duven, Marian Duven, Luke Edmonson,
David Edmonson, Andrew Funderburg, Jerry Ghionis, Melissa



Ghionis, Rob Greer, Cami Grudzinski, Eric Joseph, Scott
Kelby, Colin King, Gary Kordan, Brad Levin, Tom Munoz, Paul
Neal, Maureen Neises, Krisi Odom, Andre Plummer, Luis
Quiroz, Jessica Raab, Joseph Radhik, Hiram Trillo, Justine
Ungaro, George Varanakis, Vicky-Papas Vergara und Tanya
Wilson.

Meinen lieben Freunden in Singapur - Pearlina Chan,
Kayla Chong wund Martin Ong: Unsere legendare
Sudostasien-Tour liegt schon ein paar Jahre zurlck, aber es
vergeht kein Tag, an dem ich euch nicht vermisse! Wir
haben nur einen Monat miteinander verbracht, aber das war
eine sehr pragende Zeit, die ich nie vergessen werde. lhr
drei seid meine Freunde furs Leben, und ich hoffe, dass wir
niemals den Kontakt verlieren. Ich liebe euch alle drei sehr!

Meinen guten Freunden bei Canon USA - Kevin
McCarthy, Rita Dubey, Len Musmeci, Linda Milano und Mike
Larson: Jahr fur Jahr seid ihr ein wichtiger Teil meines
Lebens. Ich kann euch nicht genug fur das in mich gesetzte
Vertrauen und die vielen tollen gemeinsamen Projekte
danken. Ein Canon Explorer of Light zu sein, ist eine der
grofSten Auszeichnungen in meinem Leben, eine Ehre, die
ich sehr ernst nehme. Auch wenn es in letzter Zeit viele
Anderungen am Programm gegeben hat, freue ich mich
darauf, es gemeinsam mit euch jedes Jahr immer besser zu
machen!

Dan Neri: Du bist eine Legende in meinem Herzen. Du
kimmerst dich, du rufst an, du mailst, du haltst Kontakt, du
meldest dich zu Weihnachten und meinem Geburtstag, du
bist immer da! Du bist einer der besten Freunde, die man
sich winschen kann.



Uber den Autor

Roberto Valenzuela arbeitet als Fotograf, Autor und Dozent
im  kalifornischen Beverly Hills. Als Mitglied des
renommierten »Canon Explorers of Light«-Programms zahlt
Roberto zu den einflussreichsten Fotografen weltweit.

Seinen besonderen didaktischen Stil entwickelte Roberto
bereits vor seiner Fotografenkarriere als Konzertgitarrist und
Lehrer. Fur ihn ist nicht die Begabung der Schllssel zu
Kénnen und Erfolg, sondern Ubung und bewusste Praxis. Auf



seinen Reisen rund um die Welt motiviert er Fotografen, die
verschiedenen Elemente der Fotografie zu erproben und zu
analysieren, so wie Musiker vor einem Buhnenauftritt mit
ihren Instrumenten Uben.

Roberto gehort zu den bekanntesten Fotografieautoren
weltweit. Seine Buchtrilogie »Perfekte Fotos mit Systemc,
»Perfektes Posing mit System« und »Perfektes Licht mit
System« wurde zum Standard in der Fotografiebranche und
-ausbildung. Die Bucher wurden in zahlreiche Sprachen
Ubersetzt, unter anderem ins Deutsche, Chinesische,
Indonesische, Spanische, Portugiesische und Koreanische.

Seine beiden Bucher »Perfekte Hochzeitsreportagen mit
System« und »Perfekte Hochzeitsreportagen - on location!«
sind die in den USA meistverkauften Bucher zum Thema
Hochzeitsfotografie. In seinem aktuellen Buch »Marketing
fur Fotograf*innen« vermittelt er sein Wissen uber Marketing
und Kundenbindung, um anderen Fotografen zu mehr
Bekanntheit und Auftragen zu verhelfen und ihre Umsatze
ZU maximieren.

Roberto ist Vorsitzender und Juror bei einigen der grofSten
Fotowettbewerbe in den Vereinigten Staaten, Europa,
Mexiko und Stdamerika. Er ist ein passionierter Lehrer und
war Hauptredner bei zahlreichen Fotografietreffen und -
veranstaltungen auf der ganzen Welt. Er halt auch private
Workshops zu den Themen Posing, Licht und
Hochzeitsfotografie ab. Roberto wurde von seinen
Fotokollegen unter die zehn einflussreichsten Fotografen
und Lehrer weltweit gewahlt.

Er hat im Auftrag von Canon USA groBere Kampagnen far
die 5D Mark IV fotografiert. Vor Kurzem wurde Roberto von
Canon damit beauftragt, die weltweite Kampagne fur die



spiegellosen Topmodelle EOS R5 und EOS R6 des Herstellers
zu fotografieren.

Neben der Fotografie widmet sich Roberto intensiv der
Kochkunst. »The Food Network Channel« lauft bei ihm zu
Hause ununterbrochen, und er ist berlchtigt dafur, beim
Nachkochen der Rezepte ein Riesenchaos zu verursachen.
Bisher kocht er nur fur seine Frau Kim und seinen Sohn
Lucas.
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Vorwort von Luke Edmonson

Ich bin in einer Fotografenfamilie aufgewachsen, wollte aber
eigentlich gar nicht in die FuBstapfen meines Vaters und
GrolBvaters treten. Ich begann ein Medizin-Grundstudium
und erkannte bald, dass das nichts fur 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 schlieBlich so weit,
dass ich es im MPI-Programm bis zum Grand Master
Photographer brachte. Der Rest ist, wie man so sagt,
Geschichte. Individuelle Lebenswege sind groRartig, 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
technische Fortschritt, auch wenn dieser naturlich 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 fur unsere Produkte
und Dienstleistungen aus? Und ist das nicht nur fur uns
profitabel, sondern haben auch die Kunden dabei ein gutes
Gefuhl?

Zwei der wichtigsten Lektionen, die mein Vater mich gelehrt
hat, um ein dienstleistungsorientiertes
Fotografieunternehmen zu fuhren, lauten: »Lass der Kuh



immer etwas Milch - denn wenn die Leute wissen, dass du
Rucksicht 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 fur 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 schopft mihelos aus seinem Erfahrungsschatz und
leitet daraus konkrete und umsetzbare Schritte ab. (Ist das
jetzt wirklich schon sein sechstes Buch fur 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
Geschaftssinn und ein bemerkenswertes Gespur fur das
Verhalten der Kunden aus.

Ich mochte Ihnen gerne eine personliche Anekdote Uber
Roberto erzahlen.

Als mein Vater, David Edmonson, 2012 einen Schlaganfall
erlitt, waren wir an zwei aufeinanderfolgenden
Wochenenden fur 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 fur die charakterlichen 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 mussen, dass der
ursprunglich gebuchte Fotograf ihre Hochzeit nicht
fotografieren kann. Wir haben natdrlich getan, was wir
konnten, um ihnen das so weit wie moglich zu versufSen.
Zum Beispiel haben wir das Probeessen als Gratisleistung
fotografiert und sowohl Roberto als auch Joe Cogliandro,
einen anderen angesehenen Hochzeitsfotografen, fur die
Veranstaltung engagiert. Aber ideal war das natdrlich
trotzdem nicht.

In dieser ungewoOhnlichen Situation baute Roberto
vorsichtig, langsam, sicher und selbstbewusst ein
Vertrauensverhaltnis zu Braut und Brautigam auf. Er zeigte
ihnen ein oder zwei Aufnahmen auf dem Display seiner
Kamera, um Vertrauen aufzubauen, uberschittete 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
Liebenswurdigkeit gelungen, die Kunden flir uns zu
gewinnen.

Dennoch kam noch der gefurchtete Anruf von der
Hochzeitsplanerin, weil sie Roberto und Joe nicht kannte und
sie nicht ZUu 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 weiR, dass Angste zu manch disterem Gedanken flihren
konnen, aber keiner von uns hatte erwartet, was geschah,
als sie sich zum Abendessen setzten. Schnippisch fragte sie:
»Haben Sie Uberhaupt schon mal eine Hochzeit
fotografiert?« Sie konnen sich die Blicke vorstellen, die
Roberto und Joe austauschten, weil sie nicht erkannte, dass
zwei Superhelden im Anzug vor ihr salen. Hier waren sie,
eingeflogen, um den Tag zu retten, aber die besonderen
Umstande trabten die Wahrnehmung der Hochzeitsplanerin.

Bevor irgendjemand Federn lassen musste, beeilte sich
Roberto, ihre Frage zu beantworten: »Ja, ich habe schon mal
eine Hochzeit fotografiert.« Jemand am Tisch wies darauf
hin, dass Roberto ein Bestseller-Buch uber
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 nervosen Kunden in
einen Fan 2zu verwandeln, eines der Markenzeichen
erfolgreicher Berufsfotografen ist. In dieser Situation war
entscheidend, dass Roberto uns nicht nur qgut
reprasentierte, sondern auch selbstbewusst und bescheiden
auftrat.

Unsere Arbeit auch dann ordentlich zu machen, wenn wir
uns nicht anerkannt oder wertgeschatzt fuhlen, ist eine
grole Chance fur uns Fotografen. SchlieBlich 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 konnten die besten aller Zeiten fur uns
sein. Wo liegt dann also das Problem?



Ich weils aus erster Hand, wie schwierig es ist, ein rentables
Fotostudio zu betreiben, und dass es mehr braucht als
hubsche 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
groBeren Kongressen.

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

Roberto bringt es in diesem Buch auf den Punkt. Er zeigt
lhnen, was die Kunden zum Kauf motiviert und wie Sie eine
flexible und verkaufsfordernde Preisstruktur schaffen, die
zudem die Kundenbedurfnisse erfullt. 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 rdhrt an. Von allen Buchern, die
Roberto geschrieben hat, enthalt dieses wohl die besten
Ratschlage, wie Sie als Fotograf lhr Geschaft erfolgreich
ankurbeln konnen.

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

AbschlieBend mochte ich an die alte Geschaftsregel
erinnern: »Sei freundlich und dankbar gegenltber deinen



Kunden - und sei es nur aus egoistischem Geschaftssinn.«

— Luke Edmonson



