Sind professionelle Fotos Mull?
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Etwas bezahlen zu muissen, damit jemand anders die eigene Ware abnimmt, das
gibt es eigentlich nur bei MUll — aber immer mehr professionelle Fotografen sind
mit diesem Phanomen konfrontiert. Sind heutige Profi-Fotos M till?

(Eine Marktanalyse mit den Methoden der Spieltheorie, fir die der diegahrige Nobel-
preis der Wirtschaftswissenschaften vergeben wurde.

Fotografen beklagen derzeit, dass die Preise fir Fotoauftrédge immer weiter verfallen.
Nicht nur, dass Auftréage mitunter nur noch kostenlos vergeben werden und Fotografien
auf CDs fast gratis zur Verfigung gestellt werden - der neueste Schrei ist, dass Fotogra-
fen sogar daflir bezahlen sollen, dass sie fir einen bekannten Auftraggeber arbeiten dir-
fen. Wie kann so etwas sein?

Eigentlich ist nur Abfall dadurch gekennzeichnet, dass man fur die Entsorgung noch
etwas bezahlen muss. Nun sind die Entsorgungskosten fir Fotos, besonders fur Digital-
fotos, sehr gering (ndmlich im Wesentlichen ein beherzter Tastendruck), daher sollte
man meinen, dass durch ein Foto-Uberangebot alenfalls Preise von null erklart werden
kénnen. Aber auch das wére schon seltsam genug. Wieso sind Fotografen bereit, lhre
Arbeiten zu verschenken?

Wann sind Fotografen bereit, ihre Arbeiten zu verschenken?

Zum Beispiel dann, wenn der Auftraggeber das Foto entweder selbst fast gratis erstellen
kann oder wenn es gentigend andere Fotografen gibt, die ihre Fotos fast gratis zur Ver-
flgung stellen.

Vor wenigen Jahren noch war es verhdltnismaldig schwierig, ein Foto zu erstellen, das
hinreichend scharf und kontrastreich fur eine Publikation war. Man konnte Fotos von
Amateuren sehr deutlich von Profi-Aufnahmen unterscheiden. Inzwischen hat sich aber
in der Kameratechnik und der Weiterverarbeitung so viel getan, dass das oft nicht mehr
der Fall ist: moderne Blitztechniken schaffen professionell wirkende Beleuchtungen und
die Kameras ermdglichen die sofortige Qualitétskontrolle, sodass man auch mit verhalt-
nisméaldig wenig Erfahrung sehr gute Resultate erzielen kann. Im Sportbereich etwa war
es friher eine grof3e Kunst, Uberhaupt ein scharfes Bild zu erstellen; heute schaffen das
Autofokus und Bildfolgen von 8 Bildern pro Sekunde praktisch automatisch. Damit sind
aber die Kosten fir die Erstellung eines Bildes nahe null, und zwar fir den Auftraggeber
selbst. Eine Zeitung kann jetzt einfach einen Journalisten losschicken, der sowohl den
Text as auch die Fotos liefert. Fir viele Félle wird die Qualitét derartiger Fotos dennoch
bei Weitem geniigen.
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Digitale Fotogr afie hat das Verhaltnis von fixen zu variablen Kosten verschoben —
schon das kann zu einem Preisverfall fuhren

Es konnte aber auch der andere Fall vorliegen: Selbst dann, wenn die Auftraggeber dies
nicht selber konnten, gibt es jetzt viel mehr "Fotografen”, die publizierbare Bilder er-
stellen kdnnen und diese Dienstleistung auch anbieten. Diese Fotografen sind heutzutage
oft auch Schuler oder Rentner, die nicht von ihren Fotos leben. Wahrend friher die An-
zahl der verwendbaren Fotos insgesamt auf eine Zahl begrenzt war, die unter der Ge-
samtnachfrage lag, konnte es sein, dass heutzutage die insgesamt lieferbare Anzahl ver-
wendbarer Fotos Uber der Gesamtnachfrage liegt. Dieser Zustand ist zunéchst nicht un-
gewohnlich: Auf den meisten Markten konnte mehr geliefert werden a's tatséchlich ge-
liefert wird. Aber es gibt hier eine weitere Besonderheit: Die variablen Kosten pro Foto
sind sehr gering, bei gleichzeitig recht hohen fixen Kosten. Um Uberhaupt in den Genuss
der neuen Technik zu kommen, muss man heutzutage Summen investieren, die weit
Uber denen der analogen Zeiten liegen. Und schlimmer noch, welil die Ausriistung sehr
viel schneller veraltet, hat sie praktisch keinen Wiederverkaufwert mehr, sodass die An-
fangsinvestitionen echte Fixkosten sind.

Diese beiden Dinge zusammengenommen fihren dazu, dass die Fotografen in eine rui-
nose Preiskonkurrenz zueinander treten: FUr jeden einzelnen Fotografen lohnt es sich,
den Preis bis ganz knapp Uber die variablen Kosten abzusenken. Dies gilt auch dann,
wenn er damit die Fixkosten nicht mehr decken kann, denn an dem einzelnen Auftrag
verdient er dann zwar wenig, aber immer noch mehr as nichts. Damit kann er wenig-
stens einen Teil der Fixkosten decken (daher nennt man diese Preisspanne dann auch
Deckungsheitrag). Die Preisuntergrenze liegt aso nicht etwa bei den Gesamtkosten,
sondern bei den reinen variablen Kosten. Wenn nun aber bei der heutigen Technik eini-
ge Kosten zu Fixkosten geworden sind, die friher variabel waren (z.B. weil man sein
Equipment wieder verkaufen konnte), dann sinken hierdurch die Preise fir Fotoauftrage
soweit ab, dass die Fotografen in ihrer Gesamtheit auf einmal nur noch Verluste ma-
chen, weil sie die Fixkosten nicht mehr decken konnen.

20% mehr Fotografen kénnen die Preise um 95% fallen lassen

Dariiber hinaus gibt es noch eine andere maogliche Ursache fir den rapiden Preisverfall
nach Einfuhrung der digitalen Fotografie. Stellen wir uns vor, dass es nun etwas mehr
potenzielle Fotografen gibt a's friiher, dass aber alles andere gleich geblieben sei (also
ohne den Fixkosteneffekt von eben). Sagen wir, es gebe 10 Werbeagenturen (als Auf-
traggeber), die fur jeden Auftrag bereit waren, bis zu 2000 EUR zu zahlen (das s&i der
Verdienst, den sie durch diesen Auftrag erhalten). Friher hétte es 9 Fotografen gegeben,
die bereit gewesen wéren, ab 100 EUR (das sei etwas mehr as die variablen Kosten) den
Auftrag anzunehmen. Was passiert? Wenn alle Agenturen nur 100 EUR bieten, dann
geht eine leer aus. Fir diese lohnt es sich, etwas mehr zu bieten, weil sie dann einen der
knappen Fotografen Uberreden kann, fir sie zu arbeiten und nicht fir eine andere Agen-
tur. Damit hat aber die nachste Agentur einen Anreiz noch mehr zu bieten, usw., bissich
ale zu ihrer Obergrenze von 2000 EUR hochgehandelt haben. Die Fotografen Ieben in
Saus und Braus, und die Agenturen missen bis an ihre Preisobergrenzen gehen. Was
passiert, wenn nun zwei weitere Fotografen hinzukommen? Auf einmal sind die Foto-
grafen in derselben Situation wie die Agenturen zuvor: Sie werden sich gegenseitig un-
terbieten, bis alle bei ihrer Preisuntergrenze angekommen sind. Es tritt also der erstaun-
liche Fall ein, dass nur etwa 20% mehr Fotografen auf dem Markt sind, der Preis fir
Fotoauftrage aber von 2000 auf 100 EUR féallt, a'so um 95%.
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Wieso bezahlen Fotografen dafir, dass man ihre Bilder abnimmt?

Es gibt somit zwei sehr Uberzeugende Erklarungen, wieso mit Verbreitung der Digital-
fotografie die Preise fur Fotos auf quasi null fallen konnen. Aber wieso kénnen Sie neu-
erdings sogar negativ werden? Offensichtlich sind einige Fotografen bereit, etwas dafur
zu bezahlen, dass sie einen Auftrag bekommen, well sie sich hiervon Vorteile fur die
Zukunft sprechen. Dieser Vorgang ist an anderen Stellen des Wirtschaftslebens ebenfalls
keine Seltenheit, sondern kommt haufig vor: zum Beispiel verteilen Firmen Geschenke,
auf denen ihre Werbebotschaft steht. Dies wird ein Grund fir neue Fotografen sein, Fo-
tos gratis zur Verfugung zu stellen, sofern der eigene Name darauf erscheint. Vielleicht
ist das Uberangebot inzwischen so groR, dass Fotografen sogar noch etwas dafir bezah-
len missen, wenigstens die Fotos Uberhaupt abgedruckt zu sehen, in der Hoffnung, dann
durch zukunftige Verkéufe dieses Geld wieder hereinzuholen. Aber diese Argumentati-
on ist nicht zu Ende gedacht: Wenn jetzt schon die Preise praktisch null sind, wieso
sollte es dann zu irgendeinem zukinftigen Zeitpunkt moglich sein, die Preise wieder
anzuheben? Die Argumentation muss also subtiler verlaufen. Stellen wir uns dafir Fol-
gendes vor:

Es gebe zwei Arten von Fotografen: Zertifizierte und unzertifizierte. Von den unzertifi-
zierten gibt es so viele, dass aufgrund des Preiswettbewerbs zwischen ihnen die Preise
null werden (wie das geht, haben wir oben gesehen). Von den zertifizierten gibt es aber
SO wenige, dass die Preise einen guten Gewinn ermoglichen (wie das geht, haben wir
ebenfalls oben gesehen: es muss nur so wenige geben, dass eine Preiskonkurrenz unter
den Auftraggebern entsteht). Wenn das so ist, dann kann es sich lohnen dafir zu bezah-
len, von den unzertifizierten zu den zertifizierten wechseln zu durfen. Stellen wir uns
nun vor, die Zertifizierung bestehe darin, schon einmal fur einen renommierten Auftrag-
geber gearbeitet zu haben. Dann kann dieser Auftraggeber eine Gebihr dafur verlangen,
dass ein Fotograf fur ihn arbeiten darf. Denn diese werden dann zu denen wenigen um-
worbenen Fotografen, um die sich die Kunden reif3en und sich gegenseitig Uberbieten.

Gute Auftraggeber haben die gleiche Funktion wie das Diplom einer Eliteuniversi-
tat

Bleibt nur noch die Frage, wieso die Auftraggeber fur die wenigen zertifizierten Foto-
grafen so viel mehr bereit sind zu bezahlen als fur die unzertifizierten. Das machen sie
natlrlich deshalb, weil sie annehmen, dass die zertifizierten Fotografen sehr viel besser
sind als die anderen. Oder anders gesagt: Well bei einem Fotografen die Qualitat des
Produktes erst dann feststeht, wenn der Auftrag schon voriber ist, kdnnen die Auftrag-
geber die Qualitat des Produktes nicht direkt beobachten. Stattdessen missen sie sich
auf andere Dinge verlassen, die sie schon vorher beobachten kdnnen. Dazu gehdren die
vergangenen Arbeitsproben, bel denen die Uberzeugendste ist, dass schon eine andere
anerkannte Instanz die Begutachtung vorgenommen hat.

Wenn aso alle Beteiligten die gebuhrenverlangenden Auftraggeber as sinnvolle Gut-
achter anerkennen, dann haben die Fotografen einen Anreiz, diesen Auftraggebern eine
"Begutachtungsgebihr” zu bezahlen; die Gutachter haben einen Anreiz, korrekt zu be-
gutachten, um auch in Zukunft noch diesen Vorteil genief3en zu kdnnen; und die nor-
malen Auftraggeber haben den Vortell, dass sie ohne Risiko auf qualitativ hochwertigen
Fotografen zugreifen konnen, ohne selbst die aufwendige und riskante (weil fehleranfél-
lige) Begutachtung vornehmen zu miissen. Dies wird umso wichtiger, je untiberschauba-
rer die Zahl der Fotografen wird — etwas also, dass durch die Digitalfotografie ja an-
scheinend eintritt.
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Auch dieser Begutachtungsvorgang ist nicht ungewohnlich: Auf Finanzmérkten ist es
beispielsweise Ublich, dass die Qualitét von Unternehmensanleihen von Ratingagenturen
begutachtet wird. Wenn die Beurteilung gut ausféllt, dann brauchen die begutachteten
Unternehmen nur einen sehr viel niedrigeren Zins zu zahlen, was ein sehr lohnendes
Geschéft ist. Um dieses Gutachten (Rating) aber zu bekommen, miisse sie der Rating-
agentur eine erhebliche Summe zahlen. Etwas Ahnliches sind auch die Zeugnisse von
Universitdten: Die Studenten mussen erhebliche Summen investieren (in Deutschland
meist "nur" ihre Zeit, in anderen Landern oft zusétzlich noch hohe Studiengebihren),
um zu einem Examen zu kommen. Die Auftraggeber sehen dann zu einem grof3en Teil
nur noch auf das Examen, weil sie sich hierdurch die aufwendige eigene Begutachtung
gparen oder zumindest reduzieren. Wichtig ist bei solchen Zertifizierungseinrichungen,
dass sie eine wesentliche Hirde sein mussen, um tatséchlich die guten von den schlech-
ten Bewerbern unterscheiden zu helfen. Daher muss man bei einem Examen auch dann
durchfallen kénnen, wenn man dafir bezahlt. Ebenso kénnen nur solche Firmen von
einem Fotografen Geld dafir verlangen, dass sie ihm einen Auftrag geben, die aus
schliefdlich sehr gute Fotografen beauftragen.

Womit geklart wére, wieso auch (oder vielleicht gerade) sehr gute Fotografen damit
konfrontiert sein werden, zumindest in einer friheren Phase ihrer Karriere Geld fur gute
Auftrage bezahlen zu missen.
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