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Meine Motivation:

Kafteerunde
jeden Sonntas

Wenp ;
ch Meijpe Wehe:
€, giinn joy mi:bSIte fertjg

? So bekommst du Hilfe im Businesskurs:
[ )

Uber unser Support - Ticketsystem direkt im
Netzwerk einfach Fragen stellen & Antworten
bekommen.

In der Wissensdatenbank sammeln wir alle
relevanten Fragen & Antworten. Du findest sie
auch im Netzwerk.

In der WhatsApp-Gruppe deiner
Businesskursklasse gibts Schwarmwissen &
Tipps der Anderen. Wir schauen dort auch mit
rein, Fragen die nur an uns gerichtet sind,
schickst du aber lieber Ubers Ticketsystem.
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MIT RECHNUNGSPROGRAMM

Buchhaltung gehort selten zu unseren
Lieblingsaufgaben in der Selbststandigkeit. Mit einem
Rechnungsprogramm ist es aber halb so schlimm.
Deshalb holen wir uns in dieser Woche Lexoffice.
Richten es richtig ein und erstellen dir auch gleich
noch eine Rechnungsvorlage. Danach bist du bereit
fur zahlende Kunden.

Lexoffice kostet dich monatlich knapp 10 Euro. Das
Programm hilft dir dafur bei der Buchhaltung.
Arbeitest du jetzt oder in Zukunft irgendwann mal mit
einem Steuerberater zusammen, so kann dieser direkt
auf das Programm zugreifen. Was praktisch ist.
AuBerdem laufst du mit diesem Programm nicht
Gefahr, dass das Finanzamt deine Rechnungen
moniert.

Willst du fur den Anfang noch kein

Rechnungsprogramm nutzen, findest du hier im
Kursbuch eine Vorlage fur eine korrekte Rechnung.

Fotografenschmiede Buchhaltung
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Dein Plan fiir Woche #

ZIE(: Ein System in deine Buchhaltung bringen.

10 79

01 Fiille den Steuerlichen Erfaccungcbogen aus.

02 Entecheide dich fir die Buchhaltung mit oder ohne (exoffice.

03 Melde dich bei (exoffice an und richte ec ein:

= oder N

09 Lege dir ein Buchhaltungecyctem & Rechnungovorlage an.

_<,_~' - @ X YN N .
Ny
. S
L Lexoffice ja oder nein? \
» ' Lexoffice ist ein )
Buchhaltungsprogramm, das | |
' dir hilft, deine Belege zu

|

, @ verwalten, Rechnungen zu
schreiben und Zahlungen im
Blick zu haben. Es ist
kostenpflichtig. Lohnt es sich
fur dich nicht, kannst du deine
Buchhaltung auch ohne das
Programm machen.
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Steuern sind ein Teil deines Fotobusiness, den du nicht ignorieren solltest.

In diesem Kurs bekommst du alle Grundlagen, die du brauchst, um zu
verstehen, was wichtig ist und wie die typischen Ablaufe funktionieren.
Was dieser Kurs jedoch nicht leisten kann, ist eine individuelle steuerliche
Beratung — denn jede private und familidare Situation sieht anders aus.

Deshalb empfehlen wir dir langfristig, mit einer/m Steuerberater:in
zusammenzuarbeiten.

Gerade wenn dein Business wachst oder sich dein privates Umfeld verandert,
ist es unglaublich wertvoll, jemmanden zu haben, der dich durch deine
persénliche Situation fUhrt und deine Fragen zuverlassig beantwortet. Ein
guter Steuerberater spart dir am Ende Zeit, Nerven und oft auch Geld.

Wie findest du eine/n gute/n
Steuerberater:in?

1. Persénliche Empfehlung
Frag andere Fotografiinnen oder Selbststandige in deiner Region. Oft
bekommst du so die zuverlassigsten Kontakte.

2. Spezialisierung auf Kreative

Viele Kanzleien haben Erfahrung mit Fotografinnen, Designerinnen oder
kleinen Gewerben. Darauf achten lohnt sich - die Beratung ist dann
deutlich passender.

3. Kostenloses Erstgesprach nutzen
Viele bieten ein kurzes Kennenlernen an.
Achte auf:

e versteht die Person deine Situation?

e erklart sie verstandlich?

e fUhlst du dich gut aufgehoben?

4. Preise klar besprechen

Frag direkt nach:

¢ Was kostet die monatliche Betreuung?
e Was kostet der Jahresabschluss?

¢ Welche Leistungen sind enthalten?

5. Digital arbeiten erleichtert alles

Viele Kanzleien arbeiten inzwischen digital (Belege fotografieren, Cloud-
Upload etc.). Das spart enorm viel Zeit und passt gut zu einem
Fotobusiness.
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|| Melde dich bei Elster an

|| Fulle den Steuerlichen Erfassungsbogen aus

I've Nevey
been ,
milliOnaire

but I jys,
know ¢4 be
darling at it.

-
Ve e

- gw -
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SPICKZETTEL STEUERLICHER
ERFASSUNGSBOGEN

Das Formular findest du bei Elster. Dort registrierst du dich.
ZukUnftig laufen deine Steuern Uber das Portal. #digital

In den Zeilen 4 - 6 (= Angaben zum Steuerpflichtigen) des
steuerlichen Erfassungsbogens mussen deine persdnlichen Daten.
Ob du privat gemeinsam mit deinem Mann veranlagt bist, spielt
hier keine Rolle.

Fur dein Gewerbe musst du eine neue Steuernummer beantragen.

Tatigkeit benennen: Nimm hier das, was du im Gewerbeschein
eingetragen hast: Fotografin.

Firmenname: Als Einzelunternehmer ist dein Firmenname dein
Name. Du kannst noch einen Zusatz hinzufigen.

In der Zeile 11 (= Angaben zur Steueridentifikationsnummer) gibst
du deine persdnliche Identifikationsnummer (= auch Steuer-1D

genannt) an.

Gewinnschatzung: Gib lieber weniger an. Du kannst es jederzeit
anpassen, wenn es doch mehr wird.

Gewinnermittlungsart: Einnahmen-Uberschuss-Rechnung.

Kleinunternehmerregelung: War auf S. 111 Thema.

Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer: beantrage sie einfach mit,
falls du mal im Ausland fotografieren willst.

Soll- oder Ist-Versteuerung: Ist-Versteuerung. Dann wird nach
Zahlungsdatum und nicht Rechnungsdatum versteuert.
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|| Lexoffice Anmeldung und Erklirung

Fiir Osterreich & Schweiz: Nutze fiir deine
Buchhaltung das Programm “SevDesk”.

Ein Geschaftskonto
ist gesetzlich nicht
vorgeschrieben. Es
erleichtert aber deine
Buchhaltung, wenn du @
private und

geschaftliche
Zahlungen trennst. ’

U
~k"‘~ - -
o o
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Als Unternehmerin bist du gesetzlich zur “ordnungsgemaéBen
Buchhaltung” verpflichtet. Was das genau bedeutet und wie du
dieser Verpflichtung ohne ein Rechnungsprogramm nachkommst,
findest du hier zusammengefasst:

] Bekomme einen Uberblick iiber die Buchhaltung.

] So fiillst du Rechungsbelege ordentlich aus.

] So fiillst du Bewirtungsbelege ordentlich aus.
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GEN ERSTELLEN

nden eine Rechnung.

achweis furs Finanzamt. — Rechnungsstellung als

6ren alle Angaben deiner /SB: Kleinunternehmer -
d ein Zahlungsziel. Jede \ E ' von Eva Noéth
rdem eine Nummer ~} POF |

hnungen mussen ~\\\/
ert sein. Sonst

me mit dem Finanzamt.
se Nummerierung
mmen.

rnehmen solltest du
immer in Papierform schicken.

Als Kleinunternehmer schreibst du "Kein
Ausweis der Umsatzsteuer aufgrund der
Anwendung der Kleinunternehmerregelung
(8 19 UStG)“.

Thema Mahnung: Sei freundlich aber klar.
Und setze immer eine Zahlungsfrist (2
Wochen). Mein Tipp: Versuche es aber vorher
nochmal telefonisch oder per WhatsApp. Das
ist charmanter und ihr kennt euch ja auch
personlich nach dem Shooting. Ich musste in
53Jahren Ubrigens nur einmal meinem Geld
hinterher rennen.

Was auf eine Rechnung gehort, regelt § 14
Abs. 4 UStG:
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Diese Canva-Vorlage
findest du auf der
Kursplattform

Willst du erstmal
ohne Rechnungs-
programm
starten, kannst e
du diese
Vorlagen nutzen.
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Py o deine Pilbgen
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Py o deine Pilbgen
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ARBEITSALLTAG

Fallt es dir manchmal schwer, dich zu
disziplinieren? Ein guter Trick ist es,
hier eine Verpflichtung einzugehen.
Hole jemanden ins Boot und
vereinbare, dass du ihm Summe XY
bezahlst, wenn du nicht bis Datum XY
dein Vorhaben umgesetzt hast.

FOTOGRAFIE

Achte auf Linien im Bild. Der Horizont
sollte immer auf einer geraden Linie
sein. Gibt es andere auffallige Linien in
dein Bild, etwa aus dem Hintergrund,
dann sollten diese nicht "durch" deine
Personen durchfuhren.

MINDSET

Wir sind keine Maschinen. Wir
brauchen Pausen. Wir haben Limits.
Akzeptiere das und mache dich nicht
fertig, nur weil du heute mal weniger
geschafft hast als gestern. Lass dich
von deinen Limits aber auch nicht
unnoétig einschranken. Geh an all deine
Vorhaben immer erstmal mit der
Einstellung ran, dass du es schaffen
wirst. Auch wenn du es vielleicht
gestern nicht geschafft hast. Aber
heute ist immerhin ein neuer Tag. Alles
kann - nichts muss.
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Dein Tracker
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WIR MACHEN AUF DICH AUFMERKSAM

Werbung und Marketing haben ja oft so einen
unangenehmen Beigeschmack. Aufschwatzen.
Andrehen. Zuspammen. Sowas wollen wir mit
unserem Fotografie-Business eigentlich gar nicht erst
in Verbindung bringen. Und das machen wir auch
nicht. Richtig gemacht ist, Marketing namlich ganz
anders: Nutzlich und schéon!

In dieser Woche schauen wir uns an, wie Marketing
funktioniert. AuBerdem entwickeln wir deine
Marketing-Strategie und richten Gooogle Ads ein -
fir den Anfang dein wichtigstes Tool, um an
Kunden zu gelangen. Denn mit Google Ads sorgst
du daflir, dass du ganz oben bei den Suchanfragen
auftauchst, wenn potentielle Kunden nach einem
Fotografen in deiner Region suchen.

Schreiben werden wir die Anzeige dann in der
nachsten Woche gemeinsam.

Fotografenschmiede Marketing #1
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Dein Plan fir Woche #10

ZIE(: Marketing & Google Ads verstehen

10 79

01 Kundenreice und Werbectrategien verctehen $. 214.

02 lerctehe Google Ade S. 215 fF.

03 Erctelle dir ein Google Konto §. 217.

09 Erctelle und richte dir ein Google Ade Konto ein §. 2185.

05 Schau dir das Google Ade Dachboard an §. 218.

06 Erctelle deine ercte Kampagne $. 219.

07 Pauciere die Kampagne.

Auf der Kursplattform
i findest du einen
kleinen Instagram-Kurs
- falls du hier deinen ¢
Schwerpunkt legen
mochtest.
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MARKETING & WERBUNG

MARKETING

Marketing ist alles. Dein ganzer
Planet. Denn Marketing ist die

] gesamte Art, wie du dein

Fotografie-Business fUhrst und
gestaltest. Wie du deine
Webseite baust. Wie dein
Kundenkontakt aussieht. Wie
du dich auf den sozialen
Netzwerken zeigst. Einfach
alles.

WERBUNG

Werbung ist hingegen das, was
du nach auBen transportieren
willst. Deine Rakete, die zu
anderen Planeten fliegen kann.
Zu anderen Kunden. Denn
schlief3lich ist dein Planet
ziemlich cool! Der muss
unbedingt entdeckt werden.

Marketing ist keine
Zauberei. Dein
Werbebudget verpufft
nicht einfach auf
Nimmerwiedersehen.
Mit der richtigen °
Strategie ist es
vielmehr der perfekte
Antrieb fir dein .
Business. ’

Deine Marketing-
Strategie

v
.

a0
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Die Kundenreise:

Wenn du deine Kunden ansprichst, ist es
wichtig, sie genau dort abzuholen, wo
sie sind. Dazu schauen wir uns die
Kundenreise an. Stell dir die vielleicht so
vor, wie den Weg von der ersten Klasse
bis zum Schulabschluss. Jede Klasse
braucht einen extra Lernstoff.

Bei deinen Kunden ist das ebenso.
Manche kennen weder dich, noch haben
sie sich je Gedanken Uber Fotos
gemacht. Sie stehen noch ganzam
Anfang der Kundenreise und brauchen
andere Infos als solche Kunden, die
schon langst auf deiner Website waren
und schon fast am Ende der Reise
angelangt sind.

Fotografenschmiede

Marketing #1

D Kundenreise erklart

Kalte Zielgruppe: Haben sich noch gar
keine Gedanken zu Fotos gemacht. Dass
gute Fotos sie glucklich machen
kdnnen, davon musst du sie noch
Uberzeugen.

Warme Zielgruppe: Kennen den Vorteil
guter Fotos, aber dich und dein Angebot
kennen sie noch nicht.

HeiBe Zielgruppe: Diese potentiellen
Kunden waren schon auf deiner
Website, kennen deine Bilder und
wollen dich auch gern buchen. Aber
etwas halt sie noch davon ab. Oder
vielleicht haben sie es auch nur
vergessen?

Seite 214



. Was du immer
machen kannst in
Sachen Werbung.

X

WIE WIRKT WELCHE WERBUNG?

Fotografenschmiede

(UND FUR WEN?)

Facebook / Insta

Hier kannst du ganz
wunderbar auch die kalte
Zielgruppe erreichen.

AuBerdem kannst du die
Plattformen prima fur
Content Marketing nutzen.
Dabei gibst du Mehrwert fur
deine Zielgruppe und
bekommst so eine
kostenlose Werbeplattform.
Kostet dich aber viel Zeit,
dauert eine Weile, bis
Uberhaupt Buchungen
kommen und sollte dir
unbedingt SpalR machen.

Auf der Kursplattform
findest du einen kleinen
Instagram-Kurs - falls du
hier deinen Schwerpunkt
legen mochtest.

Marketing #1

Seite 215



|| Erstelle dir ein Google Konto

] Verstehe Google Ads

T e gl

¥
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] Lerne das Google Ads Dashboard kennen
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|| Erstelle deine Google Ads Kampagne
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SPICKZETTEL FUR DEINE
EINSTELLUNGEN

Die
Einstellungen
kannst du
spater

veriandern.

\‘ »"
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Ve o T



Py o deine Pilbgen
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Py o deine Pilbgen
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ARBEITSALLTAG

Hast du schon Stunden in deinem Job
reduziert? Falls nicht, solltest du mal
drUber nachdenken. Klar, erst fuhlt sich
der Schritt unsicher an. Doch spater
wirst du dich fragen, warum du immer
so viel Zeit und vor allem auch Energie
fUr jemand anderen investiert hast und
nicht fur dich. Rechne doch mal durch,
wieviel Geld du monatlich fur Miete,
Leben & Co. brauchst und schau, mit
wie vielen Wochenstunden du auf
diese Summe kommen wdulrdest.

FOTOGRAFIE

Achte bei deinen Bildern darauf, dass
nichts von den Personen ablenkt. Habe
dafdr immer ein Auge auf die
Umgebung. Mir fallt das leichter, wenn
ich nicht durch den Sucher sondern
auf das Display schaue. Dann habe ich
einen Rund-um-Blick.

MINDSET

Perfektionismus ist ein Problem!
SchlieBBlich mussen wir die eine Sache
ja erst noch richtig fertig machen,
bevor wir mit der nachsten weiter
machen. Das bldéde: Der Perfektionis-
mus lasst sich nie zufriedenstellen.
Mein Tipp: Setze dich unter Druck. Ist
die Website erstmal online, wirst du
dich in der Fertigstellung automatisch
aufs Wesentliche konzentrieren. Hast
du deinem Kunden ein Datum fur die
Bilder genannt, wirst du sie auch dann
fertig haben.
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Dein Tracker
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DEINE ERSTE ANZEIGE

In dieser Woche gehen wir wie versprochen deine
erste Google-Anzeige an. Dazu suchen wir die besten
Keywords, schreiben die Anzeige und richten die
Google Conversion ein.

Um deine Werbung so zu gestalten, dass du dich
damit wohlfuhlst und sie deine Wunschkunden
anspricht, machen wir ganz klar, wen deine Fotos
glucklich machen werden — und wen nicht.

Denn tolle Fotos sind ja etwas, was die Leute wollen,
nicht etwas, was sie brauchen. Und das ist wunderbar
so. Denn wahrend Brauchen sehr begrenzt ist, hat
Wollen kein Limit. Wenn du also dafur sorgst, dass
deine Kunden ganz oft ganz viele Bilder wollen, dann
wirst du auch fur viele Shootings gebucht. So kannst
du immer mehr Menschen mit deinen Bildern
glucklich machen und dein Business genau so grof3
werden lassen, wie du es willst.

Fotografenschmiede Marketing #2
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Dein Plan fir Woche #11

ZIEL(: Deine erste Google Anzeige schalten.

10 79

01 Finde deine Keywords und fige cie ein §. 219 FF.

02 Schreibe deine Anzeige $.222.

03 Starte deine Kampagne.

04 Richte die Anzeigenerweiterung ein §. 229.

05 Bectimme die Zielgruppe S. 224.

06 Erctelle deine Convercione §. 225.

07 Wihle die Convercion fir deine Kampagne $. 225.

08 Werte deine Anzeige auc S. 226 FF.
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WAS DU ZU
KEYWORDS
WISSEN
SOLLTEST

Keywords (auf Deutsch kénnte man wohl
Schlagworter sagen) helfen Google dabei,
deine Website richtig einzuordnen und sie
genau den Menschen zu zeigen, die
danach suchen kéonnten.

Richtig eingesetzt, helfen dir die Keywords
also dabei, im Web gefunden zu werden.

Denn deine Website kann noch so schon
sein - wenn sie niemand findet, wird sie dir
auch keine Kunden einbringen.

Keywords spielen einmal bei den Texten
auf deiner Website eine Rolle. Hier sollten
die wichtigsten Schlagwérter in den
HauptUberschriften und im Text
vorkommen.

Du kannst auf Google aber auch ganz
gezielt Werbung schalten und so dafur
sorgen, dass deine Website bevorzugt
angezeigt wird, wenn jemand nach
bestimmten Wértern sucht. Und genau
darum kUmmern wir uns jetzt.
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|| Recherchiere Keywords
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Die meisten
suchen

Moglichkeiten fiir deine Keywords
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|| Keyword-Optionen erklirt

DIE KEYWORD-OPTIONEN

Longtail vs. Shorttail

Im Suchfeld kannst du halbe Romane
unterbringen. Dabei gilt: je genauer deine
Keywords, desto genauer die Suchergebnisse.
Wenn du einfach nur "Hochzeit" suchst,
erhaltst du alles vom Kleid bis zum Ring.
Suchst du "Hochzeitsfotograf" sieht's schon
anders aus. Und wenn du "Hochzeitsfotograf
Hamburg boho" eingibst, sagst du Google
noch mehr, was du willst. Daher: lieber lang
(longtail) als kurz (shorttail).

Keyword: Weitgehend passend

Der Suchbegriff muss so oder so ahnlich
gesucht werden. Dein Keyword:
Hochzeitsfotograf in Hamburg.

Die Suche: Hochzeitsfotograf in Berlin
In diesem Fall wird deine Anzeige
geschaltet. Sinnlos! Nicht nutzen!

Keyword: Passende Wortgruppe

Hier gibst du eine Wortgruppe vor, die genau
so auch gesucht werden muss. Es kann aber
vor oder nachher noch was kommen.

Dein Keyword: "Fotograf fir Familienfoto"
Suche 1: Fotograf fur gunstige Familienfotos
Suche 2: Gunstiger Fotograf fur Familienfotos.
Hier wird deine Anzeige nur bei der 2. Suche
geschaltet, bei der 1. Suche nicht.

Keyword: Genau passend

Das Keyword muss exakt so gesucht werden.
Ohne Zusatze.

Dein Keyword: [Familienfotograf in K&ln]
Suche 1: Familienfotograf in Kéln buchen
Suche 2: Familienfotograf in Koln

Hier wird deine Anzeige nur bei der 2.
Anzeige geschaltet. Bei der 1. nicht.

Negative Keywords

Sie verhindern, dass deine Anzeige
ausgespielt wird, wenn sie ohnehin nicht
passen wurde. Etwa bei "gratis, kostenlos,
gunstig, idee". Das spart dir Geld!
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Die Anatomie einer Google Anzeige

Anzeigentitel Dein Name
Der Titel ist das, was deinen Kunden Im Anzeigentitel sollte unbedingt
direkt ins Auge springt. Darf maximal dein Fotografie-Name auftauchen.
30 Zeichen haben. Bei den responsiven Wenn moglich auch mit deinem
Suchanzeigen gibt es kein Limit an Slogan. Also etwa Artur&Tine die
Anzeigentiteln. Hochzeitsfotografen aus Hamburg.

Und, falls das noch nicht dein
Keyword war, nimm es mit rein.

What's in it for me?

Denk an deinen

Wunschkunden! Wie :
profitiert er von lelnstellungs
deinem Angebot? merkmal

Erzahle es ihm direkt
in der Anzeige. Was ist deine
Besonderheit? Was
zeichnet dich als
Fotografin aus?
Kommuniziere das
direkt in deiner

Anzeige.

Platz nutzen

Nutze den gesamten
verfugbaren Platz. Nu
so sorgst du dafur,
dass deine Anzeige
gut dargestellt wird. CTA
In der Textzeile sollte
ein Call-to-Action
enthalten sein:
Jetzt buchen/
Kennenlerngesprach
vereinbaren / jetzt
Angebot einholen...

Preis nennen

Spielst du direkt mit
offenen Karten, klicken
nur die, die sich das
leisten wlurden. Das ist
besser fur dich, denn du
bezahlst fur jeden Klick, . .
egal, ob das ein Kunde Anzelgenerwelterung

wird oder nicht. ) )
Standorterweiterung mit

Wegbeschreibung fur dein
Studio. Call-Erweiterung fur
den direkten Kontakt.
Preis-Erweiterung, um
deine Preise anzuzeigen.
Textbausteine fur deine
USPs (2 Fotografen, inkl.
Abzlge, Bilder nach 2
Tagen fertig, etc.)

Was Google nicht mag

Superlative (beste, schnellste,
gunstigste), Ausrufezeichen,
Wortwiederholungen (billig, billig,
billig) Fehler in der
Rechtschreibung oder Grammatik.
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|| Fuge deine Keywords ein (auch negative Keywords)

|| Schreibe deine Anzeige

Weniger Emotionen -
Mehr Informationen!

"What's in it for me?"
Beantworte deinen Kunden
immer diese Frage in deinen
Anzeigen. Jede Info, die du

gibst, muss deine Kunden
zeigen, welchen Vorteil sie
von deinem Angebot haben!
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|| Erstelle eine Kontaktformular-Conversion

|| Erstelle eine Anruf-Conversion

|| Erstelle eine WhatsApp-Conversion
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Fotografenschmiede

. Werte deine Anzeige aus

IST DEINE ANZEIGE
ERFOLGREICH?

Es wird sich im ersten Moment komisch
anfuhlen, Geld fur Google-Werbung auszugeben.
Doch dieser Weg ist momentan einfach der
effektivste Weg, um an neue Kunden zu
kommen.

Um sicherzustellen, dass deine Anzeige sich auch
wirklich rechnet, dass du also mehr Geld durch
neue Shootings gewinnst, als du durch deine
Anzeige ausgibst, Uberprufen wir in den
nachsten Schritten, ob deine Anzeige erfolgreich
lauft.

Wichtig ist aber auch: Lass deine Anzeige
erstmal laufen und gib ihr Zeit. Verandere nicht
standig alles. Am besten lasst du sie erstmal
einen Monat laufen und wertest dann aus.

AuBerdem: Im Sommer / Urlaubszeit ist eher

wenig los. Daran kann es also auch liegen, wenn
weniger Anfragen als gedacht reinkommen.
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Fotografenschmiede

. KLICKS

Zeigt an, wie oft deine Anzeige
angeklickt wurde.

Was bringt dir das: Verrat dir,
wie gut deine Anzeige bei den
Personen ankommt, die sie
sehen. Du musst das immer
gemeinsam mit den
Impressionen betrachten.
Wenn deine Anzeige oft
gesehen wird (=viele
Impressionen), aber du wenig
Klicks hast, musst du tatig
werden. Mehr dazu bei "CTR".

1 CTR

Die Klickrate zeigt an, wie oft
Nutzer auf deine Anzeige
geklickt haben, nachdem sie
diese Anzeige gesehen haben.
Was bringt dir das: Eine hohe
Klickrate (Uber 4 %) ist ein
Anhaltspunkt dafur, dass deine
Anzeige fur die Nutzer relevant
ist.

] KOSTEN

Was bringt dir das: Du siehst
wie hoch deine
Werbeausgaben fur den
ausgewahlten Zeitraum sind.
Dein Ziel ist es, dass du mehr
mit den Conversions verdienst
als du Werbekosten hast. Fur
jeden Euro, den du in die
Werbeanzeigen reinsteckst,
solltest du mindestens zwei
Euro wieder rausbekommen.

| KOSTEN/
CONVERSION

So viel bezahlst du
durchschnittlich pro
Conversion. Was bringt dir das:
Zeigt dir, ob deine Anzeige sich
lohnt oder nicht.

Marketing #2

|l IMPRESSIONEN

Zeigt an, wie oft deine Anzeige
gesehen wird.

Was bringt dir das: Du siehst,
wie groR das Suchvolumen fur
die Keywords ist. Wenn du z.B.
Keywords nutzt, die nur selten
gesucht werden, dann wirst du
geringe Impressionen haben.
Du solltest dich dann nach
neuen Keywords umschauen
und diese einflgen.

] DURCHSCHNITT

CPC

So viel zahlst du
durchschnittlich pro Klick.
Was bringt dir das: Jeder Klick
bedeutet, dass ein neuer
Mensch deine Website
besucht. So viel Geld gibst du
also aus.

] CONVERSION

So viele Conversions hast du
mit deiner Anzeige erzielt. Eine
Conversion ist ein von dir
festgelegtes Ziel z.B. ist die
Kontaktaufnahme per
Kontaktformular eine
Conversion. Was bringt dir das:
Die Conversion verrat dir, ob
deine Werbeanzeigen
funktionieren oder nicht.

[ QUALITATS-

FAKTOR

Der Qualitatsfaktor verrat dir,
wie gut deine Anzeigen im
Vergleich zu anderen
Werbetreibenden ist. Du
musst nur aktiv werden, wenn
dein Faktor unter 6 liegt oder
"Unterdurchschnittlich" ist.
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DAS KANNST DU TUN, UM DEINEN
QUALITATSFAKTOR ZU STEIGERN

Fotografenschmiede

Anzeigenrelevanz steigern: Stimme den Anzeigentext
besser auf die Suchbegriffe der Nutzer ab. Wenn du z.B.
das Keyword "Familienfotografin" ausgewahlt hast, dann
muss der Inhalt deiner Anzeige sich auch genau auf das
Thema beziehen.

Klickrate (CTR) verbessern: Bearbeite deinen
Anzeigentext, um das Angebot fur deine Zielgruppe
attraktiver zu machen.

Klickrate (CTR) verbessern: Achte darauf, dass die
Angaben in der Anzeige zur Absicht deiner Keywords
passen.

Klickrate (CTR) verbessern: Hebe einen besonderen
Vorteil deiner Fotografie in der Anzeige hervor,
beispielsweise kostenlose Anfahrt, gratis Prints,
personliches Vorgesprach usw.

Landingpage / Startseite verbessern: Sorge dafur, dass
Nutzer genau das finden, wonach sie suchen. Wenn ein
Nutzer nach ,Familienfotografin® sucht und auf deine
Anzeige fur ,Familienfotografin® klickt, muss die Seite, auf
die er weitergeleitet wird, auch Uber die
Familienfotografie handeln. Wenn du sie z.B auf eine
Startseite weiterleitest, wo du Familienfotografie,
Babybauch und Hochzeiten anbietest, dann ist das
irrelevant fur den Nutzer. Er mdchte schlieBlich nur eine
Familienfotografin buchen.

Landingpage / Startseite verbessern: Die Werbebotschaft
muss von der Anzeige bis zur Landingpage / Startseite
einheitlich sein. Achte darauf, dass die Seite das Angebot
oder den Call-to-Action der Anzeige widerspiegelt.

Landingpage / Startseite verbessern: Optimiere deine
Website fur Mobilgerate. Eine einfache Bedienung ist auf
mobilen Websites sehr wichtig, da die meisten Nutzer
Ubers Handy auf deine Seite gelangen. Sollte deine
Website nicht auf Mobilgerate optimiert sein, dann wird
sie schnell wieder geschlossen.

Landingpage / Startseite verbessern: VerkUrze die
Ladezeit. Absprung oder Kauf — die Ladezeit der Seite kann
den Unterschied machen. Deine Website muss schnell
laden. Teste es selber am Handy.
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Fotografenschmiede

Nicht jede Anfrage fuhrt zu einem Shooting. Um den
Erfolg deiner Anzeigen besser zu verstehen, solltest du in
dieser Liste festhalten, wann eine Anzeige wirklich zum
Erfolg gefuhrt hat.

WANN KAM IST DARAUS EINNAHMEN
DIE EINE DURCH DIE
ANFRAGE? BUCHUNG BUCHUNG

GEWORDEN?
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Py o deine Pilbgen
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ARBEITSALLTAG

Setze dir immer konkrete Ziele. Hier im
Kurs hast du jede Woche ein konkretes
Wochenziel. Daraus ergeben sich die
jeweiligen To-Dos. Alles, was fur das
Ziel nicht wichtig ist, habe ich
weggelassen. Versuche dir diese
Arbeitsweise auch anzueignen. So
verzettelst du dich nicht.

FOTOGRAFIE

Achte bei den Gesichtern im Foto mal
ganz bewusst auf Nase und Augen. Die
Nase sollte nie aus dem Gesicht
herausragen, sondern im Gesicht
bleiben. Bei den Augen ist es wichtig,
dass nie nur das Weil3e zu sehen ist.
Und kleiner Tipp fur drinnen: Nutze
mal einen Ventilator. Ist toll fur die
Haare!

MINDSET

Lass uns Uber Neid reden. Neid gaukelt
uns vor, dass es immer nur Einen
geben kann. Neid lasst uns vergleichen
und macht uns unglucklich. Kommt
Neid auf hilft es, sowohl! einen Grund
als auch eine Abwehr zu Uberlegen.
Etwa: "Sie ist eine bessere Fotografin."
Grund: "Sie hat ein tolles Studio." -
Abwehr: "Richte dir im Gastezimmer
auch ein tolles Studio ein." Hinter Neid
steckt oft Angst. Verwandle die Energie
aus dieser Angst in etwas Positives.
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Dein Tracker
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DEINE BELOHNUNG:

Juchuh, jetzt hast du den Kurs fast geschafft und
richtig viel fUr dein Business getan! Du kannst jetzt
schon sehr stolz auf dich sein!

In dieser Woche wollen wir uns jetzt mal um das
kUimmern, weshalb wir ja eigentlich hier sind: die
Fotografie! Wir planen gemeinsam eine Mini-
Shootings Aktion.

Minis sind ganz wunderbar! Sie sind schnell
organisiert und machen viel Spaf3. AuBerdem helfen
sie dir beim Zeitmanagement (falls du da bislang noch
etwas Probleme hattest). Und sie sind fur deine
Kunden eine tolle Kostprobe deiner Leistung!

Also win-win! Du kannst solche Minis immer mal
wieder Ubers Jahr verteilt anbieten. Wir gehen so eine
Aktion jetzt mal gemeinsam durch...

Fotografenschmiede Mini-Shootings Aktion
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Dein Plan tir Woche #12

Eine Mini-Shootings Aktion planen und
durchfihren.

ZIE(:

10 79

01 Schau dir dae Video zu den Minie an §. 237.

02 Uberlege dir ein Thema fir deine Minic §. 238.

03 Setze einen Termin fect §. 239.

04 Baue dir eine (andingpage (mit Vorlage) S. 290 FF.

05 Becorge gg9f. Equipment Fir dein Shooting $. 293.

Zu viel nachdenken,

iet wie cchaukeln;

.{ Man ict zwar in

¥ °
" Bewegung, kommt

}x aber kein Stick

weiter.
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|| Dein Mindset fur deine Minis

|| Webinar mit Isabel: Erfahrung & Tipps

Wenn du langer keine
Shootings hattest und

dich gerade unsicher
fUhlst, schau dir doch
noch eines der

Beispielsshootings aus °®

dem Bonus-Bereich an.

Dann wird dir wieder

bewusst werden, wie
entspannt die Shootings ’
doch sind. L

~§,.' o
Vagy -

@ T®
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Fotografenschmiede

Suche dir ein Thema aus. Minis klappen immer am besten mit
einem konkreten Aufhinger. Wihle etwas, woflir du bereits jetzt
Beispielsfotos hast.

. Weihnachten / Platzchenbacken / Tannenbaum

|| Muttertag / Mutter-Kind

Vatertag / Papa-Kind

Sommer / Herbst / Winter / Frihling

Valentinstag / Lieblingsmensch

Welthundetag 10.10. (oder dhnliche "Feiertage")

In der Natur: Schnee-Shooting, Heide bliht, etc.

Deine Idee:

Deine Mini-Session:
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Fotografenschmiede

Wie soll deine Mini-Session genau aussehen? Plane 4
bis 6 Shootings a 20 Minuten.

Dein Thema (beschreibe in einem Satz, was deine Vision fur die
Bilder ist.

Datum und Zeiten (Wahle einen Tag in 3-5 Wochen). Plane die
Shootings im Abstand von 80 Minuten.

Inhalt der Minis. Wie viele Fotos bekommen deine Kunden?
Stellst du Equipment oder Deko? Wo findet das Shooting statt?

Preis. (Meine Empfehlung: 89€ inklusive 5 Bilder, jedes weitere
Bild kostet 10 €.)
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LANDINGPAGE & WERBUNG

LANDINGPAGE

Da die Minis nicht dauerhaft zu
deinem Angebot gehoren,

I - ochiesSinneine

Landingpage fur sie zu bauen.
Das ist eine Webseite, die alle
Infos Uber die kleinen Shootings

enthalt und auf die deine WERBUNG
Kunden Uber die Werbung
direkt geleitet werden. Sie
landen so gar nicht erst auf
deiner Startseite, sondern
gleich auf der Seite Uber die
Minis. Eine Landingpage ist
aber nichts anderes, als eine
Unterseite deiner Website.
Gleich bauen wir sie
gemeinsam:

Nutze fur die Werbung alle dir
verfUgbaren Kanale: etwa
deinen Instagram-Account,
deinen WhatsApp-Status,
Facebook. Wenn es fur dich
Sinn macht, kannst du auch
einen Aushang machen (etwa in
deiner Hundeschule). Vorlagen
findest du fur alles auf der
Kursplattform. Sind die ersten
Termine belegt, poste deine
Werbung erneut, und zeige,
welche Zeiten noch verflugbar
sind.
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| Baue eine Landingpage
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Deine Landingpage baut thematisch auf deiner Werbung
auf. Die Kunden finden dort genau die Infos, die sie nach
deiner Werbeanzeige erwarten.

What's in it for me? - Diese Frage beantwortest du deinem
Kunden in der Werbung und auf der Landingpage.

Aufbau der Landingpage: Am Anfang baust du Verlangen
auf, dann stellst du dein Produkt vor, entkraftest Einwande
und schlieBt mit einem klaren Call-to-Action.

Deine Texte sind klar (nicht clever) und du beachtest die
Regeln der Werbetexte (war im Marketing-Modul dran).

Du nutzt Bilder, die genau zeigen, welche Art von Fotos
deine Kunden bei den Minis erwarten kénnen.

Social Proof: Du hast Testimonials von zufriedenen Kunden
auf deiner Seite.

Du hast deinen Call-to-Action (dich buchen/kontaktieren) an
mehreren Stellen auf der Landingpage platziert. Das Design
und das Wording sind aber immer gleich.
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DEINE EXTRAS FURS SHOOTING

OO0OO0O0O0OO0O0
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Shooting #1

Shooting #2

Shooting #3

Shooting #4

Shooting #5

Shooting #6
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Py o deine Pilbgen
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ARBEITSALLTAG

Plane deinen Urlaub! So ein Kalender
fullt sich schneller als du jetzt vielleicht
noch denkst. Blocke dir rechtzeitig ein
paar Urlaubswochen. Und denke auch
an kleinere Auszeiten zwischendurch.
Sie sind so wichtig, um aufzutanken.

FOTOGRAFIE

Respektiere die Natur und sorge dafur,
dass nach deinen Shootings nichts als
schone Bilder zuruckbleiben.

MINDSET

Workaholism - Arbeitssucht. Mag auf
den ersten Blick unproblematisch sein.
SchlieBlich macht die Arbeit doch
Spaf. Aber Sucht ist Sucht und letztlich
blockiert diese hier auch irgendwann
unsere Kreativitat. Sei daher ehrlich zu
dir selbst. Ziehe eine klare Linie und
mach auch mal Feierabend. Namlich
jetzt.
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Dein Tracker
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Und irgendwann werd
die kleinen Erinnerun
zu unseren groflten
Kostbarkeiten und
prall gefuillte Fotoalbe
das grol3te Gluck.
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HAFFT!

ses angelangt. Deine
sen geworden. Sie ist zu
. Deinem Business!

ast dich getraut. Hast dich
r durchgesetzt. Du hast dir
gebaut. Du hast irre viel
ganzes Stuckchen

rtiges geleistet! Klopf dir
kraftig auf die Schulter.
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Du kannst sehr stolz auf das sein, was du dir in den
letzten Wochen aufgebaut hast!

NAME UND WEBSITE

FOTOGRAFIE UND
BESONDERHEIT

GEWERBEANMELDUNG AM

IN EINEM JAHR MOCHTE ICH...
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JET
W E

Ganz
Lass d
wachsen. Lass dein Business
wachsen und dein
Herzklopfen auch. Im
Anhang findest du weitere
Hilfestellungen und die
Kursinhalte sind naturlich
auch immer fur dich
verfugbar.
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www.fotografenschmiede-cafe.de

SUPPORT

Du hast ab Kursstart insgesamt 12
Monate eine Support-Flatrate.
Schreibe uns deine Fragen einfach
weiter Uber das Support-
Ticketsystem im Netzwerk.

PODCAST &

FotografinnenStories. Hier gibt es
Tipps & Inspiration fur dein
Fotobusiness. Und viele
Geschichten von anderen
Fotografinnen. Hor gern mal rein.

INSTAGRAM

Kaffeesucht, Familienalltag & jede
Menge Fotografie- und
Fotobusinesstipps.




Tl bin die 1Hldin
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