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INTRODUCCION

Mi carrera como fotdgrafo profesional comenzd hace poco mads de
10 anos. Al principio, las cosas no me fueron fdciles, de hecho, uno
de los aspectos mas dificiles no fue consolidarme cémo fotégrafo
profesional, sino decidir en que invertir, solventar los gastos de mi
negocio y no solo lograr iniciarlo, sino mantenerme y hacerlo crecer.

A pesar de que hace 10 anos el mercado de la fotografia no
estaba tan competido como en este tiempo, tuve que enfrentarme
con los problemas de la época, como la falta de confianza de los
clientes para confratarme, lo dificil y costoso para encontrar
productos y accesorios fotograficos, poca informacion disponible
para aprender fotografia y muy pocas herramientas para los nuevos
emprendedores.

Por ensayo y error aprendi los secretos del negocio de la fotografia 'y
por ello decidi hacer este libro, para tU puedas aprender a fraveés
de mi experiencia y asi emprender tu negocio como fotografo
profesional.

Hoy mds que nunca en este mundo competitivo debes de estar a la
altura de las circunstancias, por eso pongo en tus manos esta
herramienta esperando te sea de utilidad y te permita alcanzar el
éxito.

Luis Susunaga
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PRIMERA PARTE
Una triste realidad...

La mayoria de nosotros no queremos relacionar el arte con los
negocios, queremos pensar en la fotografia como algo que solo se
hace por gusto, solo por seguir una pasion. Seria mucho mds facil,
hacer lo que nos gusta sin tener que preocuparnos por las cuentas,
pero seamos honestos, si quieres dedicarte a lo que te apasionaq,
pero no puedes vivir de ello, tendrds que dedicarte a ofra cosa.

Por lo tanto, debemos de entender que la fotografia profesional es
un negocio y como tal debemos de aprender las claves necesarias
para poder tener éxito.

En el mundo de los negocios, hay una estadistica muy conocida
que es la siguiente:

“De cada 10 negocios que se emprenden en un ano 8 no logran
mantenerse durante el ler. ano y solo 2 logran llegar al 1er. ano de
vida.

Después de 5 anos de los 2 negocios restantes, solo uno llega hasta
los 10 anos de vida...”

Esto puede resultar desalentador, de hecho estas cifras pueden
asustar tanto a muchos, que hard que se desanimen a seguir su
sueno, de convertirse en fotdgrafo profesional y con ello no solo
dedicarse a algo que aman, como lo es la fotografia, sino a ser
duenos de su fiempo, a conseguir la independencia financiera, en
pocas palabaras a convertirse en un emprendedor exitoso.

Sin embargo, si analizamos con detenimiento la estadistica anterior
podrds darte cuenta que tiene un parte muy positiva que es la
siguiente:

“...de los 2 negocios restantes, solo uno llega hasta los 10 anos de
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vida...”

2Y que quiere decir esto? Pues que si uno de los 2 negocios llega
hasta los 10 anos de vida, es por que este negocio no solo supero
todos los obstaculos para iniciar, sino que ademas logro mantenerse
durante 10 anos y creeme nadie se mantfiene en un negocio
durante tanto fiempo, si este no provee de los recursos necesarios
para hacerlo, y tu puedes llegar a convertirte en ese ngocio exitoso.

Entonces scudl es la diferencia entre un negocio exitoso y 9
negocios que no lograron mantenerse¢

Es muy sencillo, de hecho la respuesta la encontrards en la
SEGUNDA PARTE de este libro.
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SEGUNDA PARTE
Exito VS Fracaso Empresarial

En realidad, la respuesta es mas sencilla de lo que piensas y de
hecho suele ser un poco incomoda cuando la conoces, ya que a la
mayoria de nosotros nos gusta imaginar lo que es tener un negocio
exitoso, que podamos ser duenos de nuestro tiempo, vacaciones de
mdAs de 2 semanas, etc. etc. pero desafortunadamente muchos no
estan dispuestos a pagar el precio del éxito; la palabra mdgica es:
Planeacion.

PLANEACION

Pero incluso esta palabra mdgica debe de emplearse de una
manera adecuada en un proyecto de negocio, por qué se de
muchos emprendedores que planearon mucho, pero aun asi No
lograron el éxito. sEntfonces qué fipo de planeacion me asegurard
el éxito en mi negocio de fotografia profesional?

Precisamente |los planes a los que menos tiempo les dedican los
emprendedores:

« Plan de Inversién

« Plan de Promocién

* Plan de Ventas
Pero realizar estos planes no es facil, nos puede llevar mucho tiempo
y esfuerzo realizarlos, pero es necesario que los hagamos si
deseamos conseguir nuestras metas...

Entonces pasemos a la TERCERA PARTE de este libro.
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TERCERA PARTE
Oportunidad de Negocio

Pero antes de pasar a la accidn me gustaria motivarte un poquito,
pienso que es muy importante para cualquier emprendedor saber |o
que puede lograr antes de hacerlo, para que tengas una clara idea
de adonde puedes llegar; después de todo como podrias alcanzar
la meta si ni siquiera la conoces.

La fotografia profesional es un negocio en el que puedes hacer
mucho dinero, el problema es que (como todo en la vida) no es
facil lograrlo, para poder alcanzar la meta, primero debes de saber
en qué drea de la fotografia te vas a desempenar.

Vivimos en una época en la que aquellos que tienen éxito en
cualquier empresa es porque decidieron especializarse, no hay
nada peor que alguien que quiera ser el experto de todo, de
hecho, aqui es donde debemos de recordar el refrdn que dice: “el
que mucho abarca poco aprieta”

Entonces si debemos de seleccionar un drea de la fotografia en la
que debemos de especializarnos, debemos de conocer algunas de
las especialidades de fotdgrafos que existen en la actualidad:

1. Fotégrafos de Sociales. El fotdgrafo de sociales no solo hace
sesiones fotogrdaficas, sino que ademds puede cubrir eventos
de los mds comunes como son bodas, quinceanos, efc. Es el
drea mds competfida de todas, lo que la vuelve muy
complicada debido a que la gran mayoria de los fotografos
profesionales, buscan dedicarse a este segmento.

2. Fotografos de Ninos / Recién Nacidos. Un segmento
relativamente nuevo, pero con mucho futuro por delante, es el
de la fotografia de los pequenos, solo date la vuelta por el
hospital mds cercano vy revisa cuanfos niNos nacen
diariamente, ahora solo pregunta a sus mamdas, si quieren una
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fofo hermosa de sus retonos, me imagino ya conoces |a
respuesta.

3. Fotografos de Producto. Un segmento poco aprovechado,
principalmente, el de pequenos negocios que desean
fotografia profesional para sus productos (ej. Restaurantes) vy
que generalmente delegan esto a los disenadores de su
publicidad.

4. Fotografos de Deporte. Uno de los segmentos con mds dinero y
peor aprovechados es el de los deportes, pero no te
confundas no estoy hablando del deporte profesional, sino de
los equipos de ninos en las miles de escuelas / colegios de
todo el pais, que no tienen un fotdgrafo oficial para sus
eventos.

5. Fotégrafos para Diseno: Ofro segmento poco aprovechado es
el de la fotografia para diseno publicitario, conocemos
muchos disenadores grdficos, pero pocos fotografos que
ademds hacen diseno, esto créeeme, es una formula
ganadora.

Con solo mencionar estos 5 segmentos tendrds una idea de donde
empezar que, aungue no son todos en los que podrias
desempenarte como fotdégrafo profesional, sin duda te servirdn
como punto de partida, para comenzar en el mundo de la
fotografia.
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CUARTA PARTE
Plan de Inversion

Ahora si comencemos, por el principio (valga la redundancia) lo
primero y mas importante es la inversion para cualquier negocio,
pero una falsa creencia (y muy falsa, por cierto) es que dicen que
“Para ganar mucho dinero, tienes que invertir mucho dinero...” y
esto es mdAs falso que un billete de 2 pesos. Si analizamos bien el
mundo de los negocios, pienso que la siguiente frase seria mucho
maAs acertada.

“Para ganar mucho dinero, tienes que invertir la correcto, en la
cantidad correcta, en el tiempo correcto...”

Y aunqgue suene un poco rebuscado la realidad es que muchos de
los empresarios que fracasan en sus negocios invirtieron grandes
cantidades sin pensar si su hegocio realmente lo necesitaba.

Piensa en un negocio de cualquier tipo como un bebe: como tal
tienes que alimentarlo de leche, eso es lo correcto, pero no puedes
darle mds de lo que necesita porque entonces o enfermarias
gravemente e incluso podrias poner su vida en peligro, esto es la
cantidad correcta, pero una vez que él bebe crezca no puedes
seguir alimentdndolo de leche ya que entonces estarias limitando su
crecimiento, esto es el tiempo correcto.

Entonces aplicando la analogia para nuestro negocio debemos de
invertir una cantidad justa para que nuestro negocio comience, ni
mMAs ni menos, ya que si invertimos en abundancia es probable que
nuestro negocio enferme o incluso muera y una vez que comienza
a crecer debemos de invertir en diferentes aspectos que se
convertirdn en los nutrientes que mi negocio necesita para crecer
sano y fuerte.

sEntonces qué es lo correcto para comenzar mi negocio de
fotografia profesional?
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Observa por favor la siguiente tabla:

Inversion Correcta: Inversién Incorrecta:

Cdamara Amateur: $10,000 MXN Cdamara Semi Pro: $25,000 MXN
Rebotador 5 en 1: $650 MXN Lentes y Accesorios: $10,000 MXN
Tarjeta de Memoria (2): $500 MXN Rebotador 5 en 1: $650 MXN

Kit de Flashes para Estudio: $10,000 Tarjeta de Memoria (2): $500 MXN

Kit de Flashes para Estudio de Alta Gama:
$25,000 MXN

Computadora Alta Gama: $25,000 MXN

Computadora: $10,000

Total de Equipo: $86,150 MXN

Renta + Depdsito de Local: $2,000 MXN
Acondicionamiento del Local: $5,000 MXN
Sueldo Asistente: $5,000 MXN

Teléfono + Internet: $550 MXN

Luz: $350 MXN

Mantenimiento: $250 MXN

Ofros: $1,000 MXN

Total de Local Comercial: $20,800 MXN

Inversion TOTAL: $31,150 MXN Inversion TOTAL: $106,950 MXN

Y el problema mds grande de la inversién incorrecta, no es solo el
gasto que harias como inversion inicial, sino que ademds estarias
generando gastos fijos de $10,650 MXN mes con mes, lo cual a la
larga te perjudicard, pues deberds de cubrir esos gastos
independientemente de lo que ganes, lo que te afectard, incluso
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emocionalmente pues tendrds que generar una canfidad mensual
suficiente, tan solo para solventar dichos gastos.

Profesional Independiente

Todos hemos alguna vez confratado a un profesional
independiente, gpero que es un profesional independiente? Es
aquella persona que presta sus servicios profesionales por
honorarios, sin contar con una oficina propia, quien brinda costos
mdas baratos que aguel con un local comercial propio, y que
cuenta con la experiencia necesaria para brindar el servicio.

Para iniciarte en el negocio de la fotografia, lo primero que te
recomendaria es iniciar como profesional independiente, es decir
sin contar con un local comercial como un negocio bien
establecido, esto con el fin de evitar gastos fijjos que pudieran
ocasionar que tu negocio se vaya en picada.

Pesimismo VS Optimismo

Cuando empiezas a interesarte por aprender los conceptos basicos
para emprender negocios descubrirds que la mayoria de los gurus
de negocios te van a decir que tienes que comenzar a ser positivo,
visualizar que vas a ganar en los negocios y que eso te ayudard a
ser exitoso.

Sin embargo yo te voy a decir lo contrario, yo prefiero que seas
pesimista y te voy a decir porque.

Uno de los aspectos mds importantes a considerar a la hora de
comenzar un negocio en el famoso concepto de - Reforno de la
Inversion -.

Cualquier persona que decida invertir en un negocio, espera una
utilidad a cambio de su dinero, eso es un hecho I6gico, por lo que si
tu esperas lo mismo al emprender un proyecto, debes de realizar un
ejercicio para analizar esta informacion.
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Para calcular este dato, debemos de contar con un concepto
bdsico en administracion llamado - Proyeccion de Ventas - es decir
lo que esperas vender en tu negocio; pero, 5c6mo voy a hacer una
proyeccion de ventase bueno, aunque este concepto, no resulta
ser sencillo vamos a imaginar los siguientes 2 escenarios de ejemplo
para que puedas darte una idea de lo que podria suceder:

Retorno de la Inversion 1er. Aho
Escenario Pesimista Coémo Profesional Independiente
(Sin Gastos Fijos)

Ventas Mensuales: $5,000 MXN
Inversion  Inicial  en  Mensualidades

-$2,625 MXN
($31,500 / 12 Meses): $
Utilidad Mensual: $2,375 MXN
Retorno de la Inversion 1er. Aho
Escenario Optimista con Local Comercial
(Con Gastos Fijos)
Ventas Mensuales: $20,000 MXN
Inversion  Inicial en  Mensualidades

-$7,179 MXN
($86,150 / 12 Meses): $
Gastos Fijos: -$10,650 MXN
Utilidad: $2,171 MXN

Como podrds observar aun siendo pesimista (pensando que vas a
vender una cantidad muy baja) tu estarias ganando, incluso mas
que si fueras muy opftimista y vendieras mucho, que sabemos que
para alguien que recién comienza vender una canfidad asi seria
muy dificil y no estamos incluyendo gastos publicitarios, impuestos y
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otros conceptos que incrementarian tus perdidas.

Como te podrds dar cuenta lo mds importante de esta leccidon no
es: “En que, debes invertir”, sino por el contfrario “En que NO debes
invertir’, para evitar caer en el bache del fracaso y por el contrario
ir en camino rapido hacia el éxito en tu negocio.
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QUINTA PARTE
Plan de Promocion

¢ Como darme a conocer como fotégrafo profesional?

Uno de los problemas principales de aquel que apenas comienza a
brindar un frabajo de servicios profesionales, es darse a conocer,
por lo que aqui te presentamos algunas formas:

Tarjetas de presentacion. Una de las maneras mds fdaciles vy
conocidas para darse a conocer son las tarjetas de presentacion,
pero es importante hacer primero algunas observaciones al
respecto. En primer lugar, deberds de procurar que tus tarjetas de
presentacion tengan la mejor calidad, tanto en diseno como en
impresion, no hay nada peor, que promocionarte usando tarjetas
de presentacion de baja calidad, recuerda la primera impresion
jamas se olvida.

Oftro detalle importante es que la primera idea que se le viene a la
mente a alguien que elabora sus primeras tarjetas de presentacion
es entregarle una cantfidad considerable de tarjetas a sus familiares
y amigos, las cuales seguramente terminaran olvidadas en algun
lugar o en el peor de los casos, en el bote de la basura. Toma en
cuenta que nadie va a redlizar la labor de promocion de tu
negocio, como 1U lo harias por lo que esas tarjetas deberds de
entregarlas tu mismo.

Pero la pregunta es: 3y a quien voy a entfregarle esas tarjetas
entonces? Y la respuesta es muy sencilla: A tus futuros clientes. Pero
sy en donde puedo enconfrar a futuros clientes?2 Bueno aqui viene
lo mejor. Si hablamos de eventos sociales como bodas, los clientes
tienen una cosa en comun: “Todos se van a casar”, pero esperad, no
estoy bromeando, si todos se van a casar, me refiero al acto civil o
religioso de contraer matrimonio, cuando recien empezaba lo que
yo hacia era buscar los lugares en los que se impartian platicas
prematrimoniales y entonces antes de que los novios entraran yo
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estaba ahi parado, esperando enfregarles una tarjeta de
presentacion donde ofrecia mis servicios, y ahi te va un excelente
tip: Si quieres que no la firen, imprime en tu tarjeta un descuento o
promocion para que la conserven y te consideren como un posible
provedor para su evento.

Participacion en festivales o eventos sin fines de lucro. Una manera
muy sencilla de conseguir clientes en participar en cualquier evento
de forma gratuita, existen muchas organizaciones y empresas, que
realizan eventos gratuitos tales como conferencias, talleres,
reuniones, efc. a las que no les caeria nada mal que un fotografo
cubra su evento de forma gratuita, pero ojo esto es muy importante,
si realmente deseas conseguir clientes de esta forma deberds de
asegurarte que el evento atfraiga al tipo de clientes a los que tu
pretendes llegar, por ejemplo si te dedicas a la fotografia de recién
nacidos busca algun evento que se redlice para mamas
embarazadas o mujeres jovenes recién casadas que podrdn verte
en accion y considerarte como una opcidon para retratar a sus
bebés.

Referencias. Las referencias son una técnica usada por miles de
empresas para atraer futuros clientes y pueden ser de 2 tipos. El
primer tipo son las referencias de tus clientes actuales, por ejemplo,
si ya cubriste un evento de boda, toma en cuenta que la novia muy
probablemente tenga por lo menos 2 0 3 amigas que se casan en
el mismo ano o en el ano siguiente y si tu realizas un buen trabagjo,
podrds pedirle que te recomiende con sus amigas, esto se convierte
en una bola de nieve perfecta, para hacer crecer tu negocio, ya
que cada vez que cubres un evento tienes la posibilidad de que te
recomienden, pero ojo: solo si haces un buen trabagjo, por o que
deberds de esforzarte para dar lo mejor de ti con cada cliente. El
segundo tipo son las referencias de cualquier persona aun sin ser fu
cliente y funciona de una manera similar. Lo primero que debes de
hacer es pedirle a cualquier persona que conozcas, que te
recomiende con algun amigo, que pudiera interesarse por fus
servicios, si esa persona realmente desea ayudarte te proporcionard
los datos de su amigo para que U lo contactes y aunque no es facil

¢Coémo comenzar en la fotografia y cobrar mi trabajo? | Pag. 15



conectar con personas que no conoces, el hecho de que tengan
un amigo en comun lo facilita mdas. Una vez que contactes a esa
persona y le ofrezcas tus servicios, deberds de ser paciente porque
probablemente no esté interesada, pero de hecho aqui viene lo
mejor si esa persona Nno muestra interés, le puedes pedir que te
recomiende a alguien que si podria estar interesado y asi
sucesivamente. Esta técnica ha sido utilizada por las companias de
seguros, durante anos y créeme funciona y funciona muy bien.
Claro que debes de tener mucha paciencia, pero nadie dijo que
fuera facil hacerlo.

Redes Sociales. Por Ultimo, una de las maneras mds actuales de
promocionarte son las redes sociales y también una de las mads
efectivas, pero es importante considerar que las redes sociales son
una herramienta perfecta para hacerte publicidad, pero solo si las
usas adecuadamente. He visto con fristeza que muchos fotdégrafos
crean su pdagina y esperan que por si sola, les genere clientes y esto
no es asi. La gente busca en redes sociales cosas interesantes vy si tU
no eres una de ellas, serds ignorado por completo. Mi
recomendacion es que seas creafivo y busques maneras de
interesarle a tus posibles clientes. Volviendo al mercado de los
recién nacidos, si tu deseas conectar con las futuras mamdas,
deberds de ofrecerles contenido interesante a través de tu pdaginag,
por ejemplo, consejos para el embarazo o una guia de los primeros
pasos para alimentar a un bebé, el hecho de que tU te dediques a
la fotografia, no te impide que subas contenido diferente a tu
experiencia, pero interesante para tu mercado y eso te garantizard
el éxito en redes sociales.

La importancia de un portafolios

Contar con un buen portafolios permitird a nuestros clientes sentirse
comodos con nuestra experiencia profesional. Pero la cuestion
importante cuando comienzas en la fotografia profesional es
scOmo lograr tener un amplio portafolios si aun no tengo
experiencia y cOmo voy a tener experiencia, si no poseo un amplio
portafoliose Si deseas ampliar fu portafolios o primero que puedes
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hacer es ofrecer de manera gratuita fus servicios como fotografo
profesional a:

Organizaciones sin fines de lucro
Familiares

Amigos

Empresas establecidas

Pero antes de lanzarte a ofrecer gratis tus servicios como fotdégrafo
(en especial con familiares y amigos) deberds de establecer ciertos
limites para la prestacion de ese servicio, ya que, si no lo haces te
saldrd mas caro el remedio que la enfermedad, por lo que deberds
de realizar una especie de reglamento, en el que establecerds las
condiciones bajo las cuales prestards el servicio gratuito, algunos
ejemplos de estas serian:

Se pide puntualidad para la sesion de lo contrario esta serd
cancelada.

El servicio no incluye impresiones.

Solo se otorgard un servicio gratuito por cliente.

Las fotografias realizadas podrdn ser utilizadas con fines
publicitarios.

Se deberd de incluir el nombre del fotdgrafo y un enlace a su
pdgina, en cualquier publicacion de las fotografias que sean
entregadas.

Queda prohibido refirar la firma del fotdgrafo en las fotografias
realizadas.

Esto te servird para que realmente te sea de provecho el frabagjo
que hayas realizado y contribuya al crecimiento de tu negocio
como fotografo profesional.
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SEXTA PARTE
Plan de Ventas

¢ Qué vender y a qué precio?

Si deseas consolidar tu negocio coémo fotdgrafo profesional, es muy
importante que sepas exactamente de donde provendrdn tus
ingresos y es por eso que una de las claves de un negocio exitoso,
es una buena planeacién de ventas. Y esto para nada es lo que tu
quisieras vender, porgue para hacer eso, cualquier lo podria hacer,
por el contrario, para hacer una buena planeacion de ventas
debes de hacerte antes una pregunta fundamental:

¢Cuanto debo vender para mantenerme a flote?

Es decir, debes de analizar tu - Andlisis de Retorno de Inversion -y
saber exactamente, cudnto debes de vender para lograr un
equilibrio y actuar en consecuencia, en ofras palabras, debes de
conocer cada uno de los productos que deberds ofrecer a tus
clientes para poder generar ingresos.

Ofra cosa a considerar muy importante para aquellos que
empiezan en la fotografia (y de hecho en cualquier negocio), es
que deben de dar un valor justo y suficiente a sus productos, para
obtener ganancias, toma en cuenta que, si no ganas, no habra ni
dinero para continuar con tu negocio, ni motivacion para hacerlo
crecer...

Una cosa mds que debes de tomar en cuenta es que los productos
que ofrecerds deberdn de satisfacer, en un 100% a tus clientes, es
decir deberds de buscar aquellos productos que vayan de acuerdo
a tu mercado vy ser tan flexible como puedas.

Un error que cometen muchos emprendedores es el de querer

adaptarse al mercado, en lugar de innovar en nuevos productos
que puedan satisfacer a sus futuros clientes.
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Digital vs impreso

Una de las preguntas mads frecuentes que me hacen es la de si
vender productos digitales vs impresos.

La respuesta de hace 10 anos seria: “vende productos impresos
solamente, es un error vender fotografias en digital.” Sin embargo, la
respuesta actual es que: Todo depende de ti; y ya que tU eres quien
debe tomar una decisibon me encargaré de darte las ventajas y
desventajas de cada producto.

Fotografias Impresas: La ventaja de vender fotografias impresas, es
que son un producto tangible que tus clientes pueden tener. Un
error es pensar que las fotografias impresas son del pasado y nada
mas lejos de la verdad hoy mds que nunca las fotografias impresas
son algo de mucho valor para tus clientes, debido a que en la
actualidad ya casi nadie imprime algo por su cuenta es mads
simplemente no saben ni siquiera en donde podrian imprimir.
Ademas, existen productos muy novedosos como los libros impresos
gue en la actualidad llaman, mucho la atencidn de los clientes.

Ventajas: Son un producto tangible, real a la vista, dificil de
conseguir por cuenta propia.

Desventajas: En la decoraciéon moderna las fotografias impresas son
cada vez, mds pequenas, por lo que su valor disminuye, en relacion
al tamano.

Fotografias Digitales: La ventaja de vender fotografias digitales es
que no representan ningun gasto adicional al de ir y tomar la
fotografia (fomando en cuenta que no es la Unica inversion que
hiciste, ya que para poder hacerlo debiste invertir en equipo,
conocimientos, experiencia, publicidad, etc. de esto se hablard
mas adelante) por lo que su costo practicamente en dinero, es de
$0 vy si la sabes vender podrdas darle un valor justo que te permita
obtener ganancias.
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Ventajas: No representan un gasto en dinero.

Desventajas: Son fdciles de robar, en la actualidad casi cualquier
fotografia que se suba a internet puede ser utilizada por un cliente
sin tu consentimiento.

Marca de Agua

Una de las recomendaciones que hago siempre es la de usar
marcas de agua en tus fotos, para evitar que sean usadas si fu
autorizacion, sugerencia, que me ha sido criticado en multiples
ocasiones por mis colegas. zPor hago entonces esta
recomendacion? Simplemente porque, creo que si vives de algo
tienes derecho a protegerlo, yo no he visto a nadie que se enoje,
porgue los productos en las tiendas tienen un dispositivo para que
alguien se los lleve “por error”, por lo que yo no veo nada de malo
en que un fotografo, proteja su frabagjo. Y por si no quedo claro,
repito:

“USA MARCAS DE AGUA TAN GRANDES Y VISIBLES COMO PUEDAS
PARA PROTEGER TU TRABAJO”

Precios y Paquetes

Llegamos a la parte mads interesante de este libro: como armar un
paquete fotografico y que se debe de tomar en cuenta para
hacerlo.

Lo primero que debes de hacer al elaborar un paquete es saber
cudanfo te estas gastando para prestar el servicio, el costo de tu
trabajo, asi como la utilidad que deseas obtener, que ird en funcidn
de la categoria de fotdgrafo de acuerdo a tu frayectoria vy
experiencia.

Gastos derivados de la prestacién del Servicio: Es muy importante
que analices los gastos que vas a realizar producto del servicio que
vas a prestar, por ejemplo, la gasolina o el transporte que utilizards
para realizar la sesion, ir a imprimir o entregar el trabajo. Debes de
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ser muy minucioso a la hora de analizar los gastos ya que no
deberds de pasar por alta el mds minimo gasto que pudieras realizar
por que deberds incluirlo en el costo final de tu paquete, deberds
de considerar, el tiempo aire para hablar con tu cliente, el uso de
internet y evidentemente el costo de las impresiones que pretendas
entregarle.

Costo de Trabajo. Tienes que entender que tu tfrabagjo cuesta, para
esto debes imaginar que en lugar de hacerlo tu mismo tuvieras un
empleado para hacerlo, deberds de asignarte un sueldo mensual o
un pago por hora (es mas fdcil hacerlo sobre un pago por hora
trabajada) de esa manera tendrds claro que el fiempo que inviertes
en prestar un servicio fotogrdfico, debe de ser pagado y de esa
manera saber cudnto puede costar un paguete. Un buen punto de
parfida es que tu costo por hora trabajada sea de $100.

Utilidad. Como cualquier empresario deberds de incluir en el precio
final un margen de utilidad para fi, cudnto serd el margen de
utilidad eso depende de ti, conozco fotdégrafos que pueden anadir
un margen de utilidad de enfre un 300% a %500 y algunos que
simplemente no lo manejan pues consideran su ganancia solo el
costo de trabagjo, mencionado en el pdarrafo anterior.

;Te gustaria tener mas de 70
paquetes de ejemplo para todo tipo
de eventos tales como, bodas,
quinces, familiares, cobertura de
eventos, video, graduaciones,
fotografia de producto y mas...?
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iADQUIERELO YA A UN PRECIO ESPECIAL!
hitp://www.escueladefotografia.com.mx/guia


http://www.escueladefotografia.mx/

PROMO: jInversion $597 MXN solamente
para las primeras 5 personas!
(Costo Regular de $2,302 MXN) *

(Tendrds soporte para resolver tus dudas en fodo momento)

*Pesos Mexicanos. Puedes pagar mediante Oxxo, 7 Eleven o Tarjeta de Crédito o
Débito a través de nuestra plataforma segura de pagos en linea.

ADEMAS, TU LIBRO INCLUYE:
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Conoce los temas que contiene este
libro:

e PRIMERA PARTE: Categorias de fotdgrafos de acuerdo a su
trayectoria y experiencia

e SEGUNDA PARTE: :COmo se estructura un paquete de acuerdo
al tipo de evento?

e TERCERA PARTE: Paguetes para Bodas

e CUARTA PARTE: Paquetes para Quinces

e QUINTA PARTE: Paguetes Familiares

e SEXTA PARTE: Paquetes para Graduaciones

e SEPTIMA PARTE: Paquetes para Fotografia de Producto
e OCTAVA PARTE: Precios de Impresiones

e NOVENA PARTE: Preguntas Frecuentes de los clientes

iADQUIERELO YA A UN PRECIO ESPECIAL!
hitp://www.escueladefotografia.com.mx/guia
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