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 arbeitet seit 2009 freiberufl ich 
als gefragte Spezialistin für Produktfotografi e. Ihr 
Schwerpunkt liegt im Lichtdesign. Sie studierte an 
der „Fotoacademie Amsterdam“ und bildete sich bei 
namhaften Fotografen wie Prof. Dr. Harald Mante 
und Göran Gnaudschun fort. 

 arbeitete nach ihrem Geografi e-Studium 
als Multimedia-Redakteurin. Seit 2011 ist sie als frei-
berufl iche Künstlerin, Fotografi n und Bestsellerauto-
rin tätig. Ihre künstlerischen Fotografi en basieren auf 
einer komplexen Mixed-Media-Technik, inspiriert vor 
allem durch klassische Musik und Maler der Roman-
tik. Fotografi e bedeutet für sie mehr als nur die reale 
Abbildung der Umwelt. Fotografi e bedeutet, Gefühle 
und Momente zu erfassen und den Betrachter zum 
Träumen zu verführen.

• Einstieg in die Produktfotografi e

• Mit guten Fotos Begehrlichkeiten wecken

• Geeignete Aufnahmeplätze fi nden sich überall

• Von der Planung über den Set-Aufbau bis zum

  fertigen Bild

• Auswirkung unterschiedlicher Perspektiven

• Gekonnte Freisteller auf weißem Hintergrund

• Wohnaccessoires richtig inszenieren

• Licht und seine Wirkung

• Schärfe und Unschärfe als Gestaltungsmittel

• Produktmaßstab mit Requisiten deutlich machen

• Das Auge des Kunden führen und Details gezielt

  hervorheben

• Motive in Motion

• Glänzende Materialien richtig ausleuchten

• Bilder mit Adobe Lightroom bearbeiten

• So klappt es mit dem Verkauf: So werden Sie im

  Web gefunden

Simone Naumann und Jana Mänz

DIE VERKAUFEN

Ein Bild sagt mehr als tausend Worte. Dies gilt im 
höchsten Maße für den Verkauf von Produkten über 
Kataloge oder Internetportale wie ebay oder Dawan-
da, die „Independence-Unternehmen“, Manufakturen, 
Handwerkern oder Künstlern eine Verkaufsbasis, 
unabhängig von Vertrieben und Handel, bieten.
Ein Foto eines Produkts ist nicht nur eine einfache 
Abbildung, nein, dieses Foto transportiert die Idee 
des Anbieters und überzeugt im Idealfall durch
Authentizität.

An alle, die etwas „machen“ und anbieten, richtet sich 
dieses Buch. Es zeigt, wie Sie sich und Ihre Produkte 
„echt“ rüberbringen, mit dem gesamten Versprechen, 
mit dem Sie als Unternehmer oder Anbieter Ihren 
Kunden gewinnen wollen. Die Sprache des Bildes ist 
da weit bedeutender und schwerwiegender als das 
einfache Wort.

Simone Naumann und Jana Mänz zeigen Ihnen, wie 
Sie genau Ihre Bildsprache fi nden und die fotografi -
sche Technik beherrschen. Unsere Autorinnen zeigen 
Ihnen die notwendigen technischen Voraussetzungen 
anhand verschiedener Aufnahmesets und gehen auf 
Schwierigkeiten und Fehler ein, die immer wieder 
passieren. Ebenso spielen derzeit aktuelle Marketing-
instrumente wie Social-Media und Online-Präsenta-
tionsmöglichkeiten eine wichtige Rolle. »Bilder, die 
verkaufen« ist nicht nur ein Produktfotografi ebuch, 
sondern ein Must Have für alle, die als Hersteller, 
Handwerker oder Künstler erfolgreich verkaufen 
möchten. Und was gibt es Schöneres, als einen Kun-
den glücklich zu machen? 

verkaufsfördernd fotografi eren



Wie visualisierst du die Qualität und die Eigenschaften  

eines Produkts?

Ich will ein Gefühl für das individuelle Unternehmen, das Produkt, seine Leis-

tung und seine Käufer bekommen, um es später auf das Produktbild wirken 

zu lassen. Darum führe ich zuerst lange Gespräche mit meinen Kunden, in 

denen ich viele Fragen zum Produkt und seinem Hintergrund stelle: Für wel-

che Werte steht das Unternehmen, wie kam es zur Produktidee, welche Ent-

wicklungsschritte hat das Produkt gemacht, was unterscheidet es von seinen 

Konkurrenzprodukten, was ist sein Alleinstellungsmerkmal, wie sieht die 

Käuferzielgruppe aus, und wie soll diese angesprochen werden?

Die zukünftigen Kunden leben in einem ganz bestimmten Kontext aus Le-

bensstil, Werten, Ansprüchen und Wünschen. Diese Aspekte sollen auf dem 

Produktbild zum Tragen kommen, um ihre Aufmerksamkeit zu erregen und 

Im Fotostudio von Cathrin Schön

mit	Cathrin	Schön,		
Interview	

Produktfotografin
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Geschichten, Stimmungen oder Assoziationen bei ihnen zu wecken. Der 

Kunde kauft nie einfach ein Produkt — er kauft das Gefühl, dass das Produkt 

ihm ein inneres Bedürfnis erfüllt. Darum zeigt ein gutes Produktbild nicht 

einfach nur Ware – es inszeniert das Produkt und macht es zu etwas Beson-

derem für den Kunden.

Welche Assoziationen entstehen zum Beispiel bei dem Wort »Stahl«, 

und welche sollen entstehen?

Viele denken bei dem Wort »Stahl« vielleicht als Erstes an rot geschmol-

zenes Metall, Hochöfen oder spritzende Funken. Dies stünde für Dynamik, 

Verformbarkeit, Hitze, Schweiß oder Action und wäre eine gute Botschaft für 

Metallgussproduzenten oder Silberschmieden. Es gibt aber auch Branchen, 

die für höchst präzise geschnittene Metalle in individuellen Zusammenset-

zungen, Maßen, Größen, Mengen und Oberflächenverarbeitungen stehen.

In diesem Fall muss gezeigt werden, 
dass Metall  

sein und verschiedene Oberflächenstrukturen und Farben besitzen kann, die 

durch die mechanischen Verarbeitungsschritte auf dem Metall entstehen. 

kühl,	sauber,	technisch,		

					ruhig	und	statisch,	flächig,	

hart	und	scharfkantig
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Dadurch sprechen wir Kunden mit Werten wie hoher technischer Standard, Präzision, Qualität, Be-

ständigkeit, Härte, Business und Souveränität an.

Steht ein Produkt oder Warenangebot wie eine Uhr beispielsweise für Modernität, Präzision und Me-

chanik, bietet sich eine Bildsprache mit technischen Details, eher kühleren Farben, klarem hellem 

Licht und viel Schärfewirkung an.

Soll statt Präzision Modernität das Thema »Tradition und Handwerkskunst« im Vordergrund stehen, 

könnte zusätzlich zu Technik und Metall auch dunkles, edles Holz im Unter- oder Hintergrund zum 

Einsatz kommen, das Werte wie Zeitlosigkeit, Solidität und Beständigkeit ausdrückt. Das Licht lässt, 

vielleicht eher punktuell gesetzt, das Produkt und das Metall leuchten; der Rest verliert sich zu den 

Seiten hin langsam im warmen, hölzernen Dunkel.

mit Cathrin Schön

Interview  

Wie sieht dein kreativer Prozess aus, bevor du ein Produkt in Szene setzt 

und ablichtest? Worauf achtest du? Wie wählst du die produktbegleiten-

den Accessoires aus?

Ich experimentiere am Anfang viel mit dem Produkt und achte besonders da-

rauf, wie es sich im Licht verhält. Wie reagieren Material und Form auf Licht 

von hinten, oben oder von der Seite, wie auf hartes oder weiches Licht? Wie 

kommen die Haptik, die Form und die Oberfläche des Produkts am besten zur 
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Geltung, und wie kann ich dies verstärken? So entdecke ich Produkte in ihrem 

individuellen fotografischen Potenzial und kann sie manchmal ganz neu und 

spannend in Szene setzen.

Steht die Bildsprache zu einem Produkt oder Warenangebot und habe ich 

genug Eindrücke, Vorgaben und Ideen gesammelt, kann ich überlegen, wie 

sich das Produkt optimal inszenieren lässt. Erst danach gehe ich konkret an 

die Planungen für das Set.

Der große Blaue-Creme-Hersteller hat die Vorgabe, dass sowohl in der Deko 

als auch in der Bildwelt neben ein paar Pastelltönen fast ausschließlich Blau, 

Hellgrau und Weiß oder höchstens ein bisschen Grün aus der Naturland-

schaft zu sehen sein soll. Himmel, Strand, Meer, angegrautes Holz, wehende 

weiße Vorhänge, weiße Möbel, blaue Kleidung der Models. Das wirkt rein 

und gleichzeitig frisch und lebendig.

Die Dekoration zeigt das Produkt in seiner Anwendungswelt und setzt 

farbliche Akzente. Küchenaccessoires könnten zum Beispiel immer sauber 

auf Weiß, perspektivisch leicht schräg und 

WICHTIG	IST	...

... auch, ob das Produkt Teil einer 

Serie auf dem Markt ist und in 

der Gestaltung ähnlich fotogra-

fiert werden soll wie die bereits 

bestehenden Werbemaßnahmen. 

Oder muss man sich gestalterisch 

an das Corporate Design des 

Unternehmens halten, das für den 

Wiedererkennungswert spezielle 

Farben oder Aufnahmetechniken 

in der Bildgestaltung erfordert 

oder ausschließt?
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von unten oder immer mit hübschem Obst bzw. 

Gemüse außerhalb der Schärfeebene im Vor-

dergrund abgelichtet werden. Deko und Produkt 

ändern sich, aber die Produktbilder wirken immer 

frisch, gesund und schön einheitlich.

Stell dir vor, du als professionelle Produktfoto-

grafin coachst einen Handwerker/Künstler. Was 

würdest du ihm mitgeben wollen?  

Worauf muss er achten? Was sind die Erfolgs-

faktoren für ein authen tisches Produktfoto?

Das Wichtigste für eine erfolgreiche Produktfotografie 

ist, dass dem Kunden nicht nur möglichst optimal aus-

geleuchtete Ware gezeigt, sondern das Produkt für ihn 

auch stimmungsvoll präsentiert und inszeniert wird. Der 

Kunde soll das Gefühl haben, ein besonderes Produkt zu 

kaufen.

•	Bildausschnitt – Mit einem Bildausschnitt gehen Sie nah heran, ohne 

etwas abzuschneiden, es sei denn, Sie möchten spannende Details he-

rausarbeiten und müssen dazu noch dichter heran. Alles, was unwichtig 

ist, lassen Sie außerhalb des Bildausschnitts.

•	Brennweite – Die Brennweite verändert die gesamte räumliche Wirkung 

des Objekts. Oft wird mit der Kamera zwar nahe an das Produkt heran-

gefahren, dann aber sehr »weitwinklig« mit einer kurzen Brennweite fo-

tografiert. Das schafft einen unnatürlichen, »geknipsten« Eindruck. Den 

Aufnahme abstand zu vergrößern, das Objekt heranzuzoomen und eine 

Normalbrennweite ab 50 mm oder länger zu verwenden ist ein einfacher, 

aber sehr wirkungsvoller Weg für eine natürliche und viel präsentere Wir-

kung des Produkts.

•	Dekoration – Das Produkt sollte stets die zentrale Aussage des Bildes sein. 

Kein Produkt ist zu schlicht oder zu alltäglich für ein richtig tolles Produkt-

foto. Die Dekoration um das Produkt herum soll also nie vom Produkt ab-

lenken. Sie kann eine bestimmte Stimmung schaffen, kleine bildgestalte-

rische Akzente setzen oder dem Kunden die Anwendung verdeutlichen.

•	Detailaufnahmen – Dem Kunden sind verborgene Einblicke wichtig. Er 

möchte Informationen über das Produkt haben, die sich auf Fotos gut und 

ohne lange Erklärungen zeigen lassen.
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