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WSTEP

Znasz juz podstawy fotografii,
tworzysz dobre technicznie
zdjecia i masz juz pierwsze
propozycje by sfotografowac
wazne chwile w zyciu swoich
znajomych lub ich znajomych?

A moze widzisz swoj progres

I czujesz, ze to czas by zaczac
oraz zajac sie fotografia
profesjonalnie? Jak zaczac, by
nie uczyc sie na btedach, a tym
samym na swoich pierwszych
klientach? Jak uniknac
problemow, ktore moga sie
pojawic na Twojej drodze gdy
zaczynasz? Jak sprawic by
fotografia zaczeta by¢ nie tylko
pasja, a zaczeta tez przynosic
realne zyski, w postaci
przyjemnych przelewow na
Twoje konto?

| przede wszystkim jak to
wszystko ogarnad, by nie ptakac
po nocach i styszen ,A nie
mowitem!” od bliskich osdb
widzac Twoje niepowodzenia?

To tylko czesc pytan, ktore
stawiajq sobie na poczatku
swojej drogi poczatkujacy
fotografowie. Nie daj podciac
sobie skrzydet | przygotuj sie
najlepiej jak tylko mozesz by
Zamienic swoja pasje w zawod.

Nie zapominaj tylko, zeby tapac
balans pomiedzy zyciem
prywatnym, pasja do fotografii
a fotografig zarobkowa by
uniknac wypalenia
Zawodowego, 0 czym rowniez
przeczytasz w moim e-booku.

Przyjemnej lektury!
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O MNIE

| O MOIM FOTOGRAFICZNYM DOSWIADCZENIU

Nazywam sie Katarzyna Adamczyk i jestem fotografem.

Moja najwieksza zyciowa pasja jest wilasnie fotografia analogowa, czyli ta bardziej
techniczna, wymagajgca myslenia przed nacisnieciem spustu migawki | czasu, by
zobaczy¢ efekty swojej pracy. Zawodowo pracuje zarowno cyfrowo, jak i analogowo.

Moja mitos¢ do fotografii zaczeta sie od zachwytu nad sztuka i pieknymi przedmiotami,
od dostrzezenia wartosci naturalnego usmiechu i szczerosci. Dostrzegam piekno procesu
tworzenia fotografii od momentu wyzwolenia migawki do momentu, kiedy staje sie
materialna pamigtka wywotana na papierze.

Fotografuje od ponad 18 lat, cho¢ mam dopiero 33 lata (a to ponad potowe mojego
Zycia!), a swojg pasje odnalaztam bardzo szybko - jeszcze w gimnazjum. Dzigki temu
mogtam wybrac¢ wtedy tez swoj zawod - i tak po 4 latach nauki w technikum
fotograficznym moge pochwalic sie tytutem fototechnika, ktéry dat mi solidne podstawy,
ktore od lat zgtebiam nadal oraz doskonale swdj warsztat.

Od ponad 11 lat zarabiam fotografig na zycie, a tak naprawde cate moje dotychczasowe
zawodowe doswiadczenie to wiasnie fotografia, eventy, zarzadzanie i marketing, czyli
wszystko to, wokot czego fotograf obraca sie na co dzien.

Jaka fotografie lubie najbardziej? Uwielbiam zdjecia lifestylowe i takie, ktére pokazujg
emocje. Wykonuje najczesciej reportaze sSlubne, eventowe, sesje portretowe,
narzeczenskie, zdjecia wizerunkowe, produktowe, flatlaye i zdjecia na potrzeby social
mediow. Dobrze czuje sie rowniez w sesjach kobiecych oraz fotografii aktu. Ale gdybym
miata wybrac jeden rodzaj fotografii, ktorg chciatabym wykonywac bylyby to na pewno
portrety.

Aktualnie jestem tez nauczycielem w zawodowej szkole policealnej, gdzie ucze miedzy
innymi takich przedmiotéw jak kompozycja i estetyka fotografii, fotografia przedmiotu,
podstawy fotografii cyfrowej, marketing w fotografii oraz fotografia komercyjna. Na co
dzien sama rowniez prowadze kursy indywidualne dla osob, ktére chcag robi¢ tadne
zdjecia, tworze kursy online i e-booki fotograficzne.






ROZDZIAL 1

FOTOGRAFIA JAKO SPOSOB NA ZYCIE

Pewnie wiele razy zdarzyto Ci sie ustyszec, ze nie ma nic lepszego niz praca zwiazana
z najwieksza pasja. Przez wiele lat uwazatam, ze gdy tak naprawde lubie swoja prace - to
nie pracuje, bo ciggle robig to, co sprawia mi przyjemnosc, a dodatkowo moje konto
zasilaja pieniadze, bo ludzie lubia i cenia to, w jaki sposéb dziatam. Po latach jednak wiem,
Ze majac takie podejscie statam sie pracoholikiem i ciezko byto mi witasnie odroznic prace
od pasji, a tym samym miatam wrazenie, ze moje zycie to tylko praca i praca. | tak
naprawde dopiero w momencie, w ktorym zdatam sobie sprawe, ze od marca do
listopada nie mam ani jednego wolnego weekendu, nie moge pojsc na wesele przyjaciot,
czy na zwyktego grilla zaczetam zastanawiac sig, czy warto fotografowac rocznie prawie
50 zlecen slubnych, a tym samym dodatkowo realizowacd jeszcze inne sesje. Ostatnie lata,
gdy tak pracowatam przeleciaty tak szybko, ze nie miatam nawet okazji wyjechac na
urlop, czy zrobi¢ co$ fajnego dla siebie, poza oczywiscie warsztatami i doskonaleniem
swojego zawodowego doswiadczenia (bo na to zawsze znalaztam czas w kalendarzu).

Moja pasja tak naprawde nie jest i nigdy nie byta fotografia slubna czy sesje dla klientow -
to wiasnie moja praca, ktora uwielbiam i ciesze sie, ze moje fotografie podobaja sie innym
i moi klienci chca, bym to ja byta ich fotografem. Moja pasja jest zupetnie inny rodzaj
fotografii, ktory tworze ,do szuflady”, a nawet niezbyt czesto zdarza mi sie publikowac te
zdjecia w internecie, ktore robie po prostu dla siebie. Tak naprawde dopiero niedawno
zrozumiatam, ze bedac od zawsze ,na swoim” odczuwatam ogromna presje otoczenia
i branzy, ktora naciskata na mnie, by codziennie pokazywac, ze pracuje i robie zdjecia,
a odpoczynek bez aparatu nie byt akceptowany. Szukanie swojego work&balance trwato
u mnie zdecydowanie za diugo, ale nareszcie udato mi sie i wiem, ze odpoczynek jest
rownie wazny jak praca. Dlatego usystematyzowanie tego co chce robic w moim
zawodowym zyciu pokazato mi wiele ciekawych opcji, na ktore wczesniej nie miatam
czasu, a ktore bardzo chciatam realizowac. Jedng z nich jest miedzy innymi ta publikacja,
ale i inne, nad ktérymi pracuje.



Mam wiec nadzieje, ze Ty rowniez bedziesz w stanie rozroznic to, co jest Twojg
fotograficzna pasja, a co bedzie praca i nie wpadniesz w spirale pracoholizmu, ktéra jest
dosé czestym zjawiskiem wsrod fotografow. Wierze | wiem, ze na poczatku tej drogi do
zbudowania preznie dziatajgcego biznesu fotograficznego tej pracy bedzie ogrom, ale
postawienie sobie jasno granic pozwoli Ci cieszy¢ sie zarowno z pracy jak i odpoczynku od
niej.

Moja dobra rada jest wyznaczenie sobie dni w tygodniu, w ktérych mozesz skupic sie na
konkretnych dziataniach, np. u mnie poniedziatek to zazwyczaj dzien zwiazany
z fakturami, dokumentami, umowami i planowaniem, a $roda to dzien luzniejszy - nie
umawiam sie tego dnia na sesje zdjeciowe, bo mam rano zajecia na uczelni, a wieczorem
zajecia z jogi, wiec staram sie wykorzystywac go jako dzien, ktory poswiecam sobie -
zarowno znajdujac czas na doksztatcanie, jak i stodkie nicnierobienie. M9gj system pracy
jest dos¢ zaplanowany, jestemn osoba bardzo zorganizowang i tak naprawde nie
wyobrazam sobie jak mozna funkcjonowac bez kalendarza, czy karteczek typu ,to do” list
i tym podobnych organizerow na biurko. Korzystam tez z wszelkiego rodzaju
powiadomien | notatnika, a Asane uwazam za jeden z lepszych programow do

zarzadzania projektami i zadaniami, ktére mam do zrealizowania.




ROZDZIAL 2

BUDOWANIE MARRKI T WIZERUNRKRU FOTOGRAFA
BLEDY, KTORE POPELNLJ\M

Patrzac z perspektywy czasu na to, jak wygladato moje budowanie marki i mojego
wizerunku przez pierwsze lata mojego fotograficznego biznesu wiem, ze wieksza
swiadomos¢ nad tym, co | w jaki sposéb chciatabym pokazac poprzez siebie | swoje
doswiadczenie pojawito sie u mnie tak naprawde niedawno i o kilka lat za pézno! | mimo,
ze mowi sie ,lepiej pozno, niz wcale” - mogtam by¢ teraz jeszcze dalej, jesli chodzi
0 rozwoj mojego biznesu. Wtedy uwazatam za to, ze najwazniejsze sg zdjecia i to, ze one
przyciagaja i podobaja sie innym.

Wyobraz sobie, ze nigdy nie zwracatam uwagi na to, by mowi¢ gtosno o moim
doswiadczeniu i o moich umiejetnosciach, a tym bardziej o sukcesach! Uwazatam, ze
chwalenie sie sukcesami moze zostac uznane jako prézne, i tym samym dopiero W
zesztym roku zdatam sobie sprawe, ze mato kto z moich klientow czy osob, ktére mnie
obserwuja w internecie zdawato sobie sprawe, ze zrobitam dwa pickne edytoriale, ktore
byty sesjami oktadkowymi dla znanego, branzowego czasopisma (cenionego w branzy
Slubnej), ktore mozna byto kupi¢ np. w Empiku .

Widzac moje zdjecia na oktadce gazety, ktorg mozna byto kupic w sklepie sprawiata, ze
bytam mega dumna z siebie, a mimo to nie chwalitam sie tym praktycznie wcale. Gdzies
tam wspomniatam, ze cos$ ciekawego sie dzieje, ze to jakis ,secret project”, ale finalnie
poza kilkoma kadrami z tej realizacji milczatam. Czemu? Nie wiem. Nie miatam jasno
okreslonego celu budowania swojej marki, nie myslatam o tym, zeby w ogodle kreowac
jakikolwiek wizerunek siebie. Teraz ogromnie nad tym ubolewam, bo wiem, ze jestem
ekspertem w swojej dziedzinie, mam ogromn3a wiedze i doswiadczenie, a tak naprawde
niewiele osoéb, ktore trafiaty na moja strone internetowsg czy social media mogty sie
0 Mmnie tego dowiedziec. Samo wyroznienie i mozliwosc realizacji ciekawych projektow,
do ktorych bytam zapraszana byt dla mnie wtedy wystarczajaca nagroda.



Za to moj wizerunek byt znaczaco powigzany z tym, w jaki sposob chciatam taczyc swojg
marke ,od srodka" - nositam rézowe wiosy, dzieki ktérym znata mnie cata branza,
a wiekszos¢ moich materiatow reklamowych, ofert czy strony internetowej jasno
pokazywata zwigzek pomiedzy kolorem wiloséw a kolorem mojej marki. Nadal
utozsamiam sie z tym kolorem, jednak jest to teraz zupetnie inny odcien rézu, a paleta
kolorystyczna maojej marki zostata wzbogacona o dodatkowe kolory, a ten rézowy stat sie
kolorem wuzupetniajacym, a nie gtownym. Dlatego ostatnie lata byly czasem na
zhalezienie tego, w jaki sposdb chciatabym byc¢ postrzegana jako marka i jak powinnam
budowac swdj wizerunek marki w najblizszych latach.

2018 vs. 2024

Rok 2022 byt dla mnie rokiem przetomowym pod wzgledem zachodzacych w moim
biznesie zmian, a koncem 2023 rozpoczetam jako czas na Kkreowanie silngj marki
osobistej, ktora jest szczera i autentyczna. Marki, ktora jest tozsama ze mna i nie zmusza
mnie do robienia niczego na site. Mam chec ciggtego rozwoju, tworzenia i dzielenia sie
swoimi umiejetnosciami oraz moim doswiadczeniem. Od wielu lat miatam szczescie
trafiac | przyciggac¢ do siebie osoby, z ktérymi swietnie mi sie pracowato - zaréwno jesli
chodzi o klientow indywidualnych, jak i firmy, z ktérymi tworzytam wiele ciekawych
projektow. Tak naprawde iskrzyto miedzy nami dopiero w momencie, w ktorym
moglismy sie poznacC (podczas spotkania online, wyjscia na kawe czy udziatu
w wydarzeniu branzowym). Dlaczego tak naprawde nhie pomyslatam wczesnie] by
pokazywac juz siebie, takiej jaka jestem w internecie? Nie chce nawet myslec ile
ciekawych wspotprac nie zrealizowatam, bo nie datam sie poznac blizej zanim ktos
napisat do mnie wiadomosc.



Dlatego tak wazne jest, by od samego poczatku przyciggac klientow, z ktorymi bedziesz
sie swiethie dogadywacé. W dzisiejszych czasach, w ktorych jest coraz wiecej pieknych
I technicznie dobrych zdje¢ w portfolio innych fotografow wygra¢ mozesz tylko tym, ze
przyciagasz klientow swoim podejsciem do zycia, osobowoscia | autentycznoscia.
W kreatywnych zawodach, jakim niewatpliwie jest zawod fotografa ztapanie wspolnego
flow pozwala stworzy¢ naprawde rewelacyjne relacje, a to one sa motorem napedowym
do tworzenia swietnych zdjec z klientem i realizowania nawet naprawde niesamowitych
pomystow.

Wazne jest wiec, by pamietac, ze budowanie silnej marki osobistej nie polega na
budowaniu rozpoznawalnosci, a na tym, by pokazywac autentycznosc. Jesli bedziesz wiec
w tym wszystkim zgodny ze sobg, swoimi przekonaniami a praca bedzie dawata Ci wiele
funu - na pewno bedzie Ci tatwiej dziatac, a kolejne zlecenia beda dawaty pieniadze, ktore
trafia na Twoje konto bankowe.

Nie popetniaj wiec moich btedoéw i dbaj o to, by cieszy¢ sie i chwali¢ kazdym, nawet
malenkim sukcesem Twojej marki!

Sesje oktadkowe Magazynu Wesele, ktore sfotografowatam.
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ROZDZIAL 5

BRANDING, LOGO [ WIZUALNE ELEMENTY MARKI

Najczesciej mozna spotkac sie z przeswiadczeniem, ze na
poczatku swojej fotograficznej drogi nie warto inwestowac
w branding. Ja jestem natomiast zupelnie innego zdania.
Branding to proces ksztaltowania marki w oczach klientow
i spolecznosci, ktora angazuje si¢ w social mediach.

Dlatego tak jak w poprzednim rozdziale
opowiedziatam Ci jak wygladato moje
budowanie marki osobistej (a raczej jej
brak!), tak w tym rozdziale skupie sie na
catymn zakresie dziatan majacych na
celu okreslenie tozsamosci marki, jej
oraz  wszystkich

ktére  pozwola

celow, przekazu
unikalnych  cech,
odroznic Cie od konkurencji.

Spojnosc w tworzeniu wizerunku matki
w internecie i poza nim jest podstawa.

Bez wzgledu na to, czy planujesz dziatac
pod swoim nazwiskiem (jak ja, tworzac
Katarzyna Adamczyk
czy Jjako nazwa wiasna

marke
fotografia)
zapamietaj, ze najwazniejsze moga

okazac sie te rady:
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SILNY BRANDING sprawia, ze marka staje sie rozpoznawalna wsrod klientow. Moga oni
tatwo zidentyfikowacé Twoje produkty lub ustugi wsréd wielu innych. Czescia brandingu
moze byc rowniez sposob Twojej obrobki - a gdy Twoje kadry beda rozpoznawalne nawet
gdy nie beda podpisane Twoim nazwiskiem, to najwiekszy sukces fotograficzny Twojej
marki.

DOBRZE ZBUDOWANY WIZERUNEK MARKI buduje zaufanie potencjalnych klientow. Jesli
klienci pozytywnie postrzegajg marke, sg sktonni do zakupdw Twoich produktow czy
bookowania sesji, a tym samym s3 lojalni wobec niej i czesto nawet nie korzystajac z Twoich
ustug - polecaja Cie dalej.

SWIETNIE PRZEMYSLANY branding pomaga utrzymac spojnos¢ w komunikacji marki,
zarowno w internecie jak i w tradycyjnych mediach, czy materiatach drukowanych, co moze
wptynac na wiarygodnosc i stabilnosc Twojego wizerunku jako profesjonalisty.

ODPOWIEDNIO ZAPLANOWANY branding pomaoze rowniez zwiekszyc¢ swiadomosc Twojej
marki, w kontekscie ewentualne] sprzedazy lub pozyskiwania inwestorow w przysztosci.
| cho¢ nie zaktadamy, ze bedziesz planowac jej sprzedaz w przysztosci, ale w pozniejszym
czasie moze bedziesz planowac jej rozbudowe - dlatego warto od poczatku robic¢ wszystko,
by byta ona ciekawa opcja dla potencjalnych wspolnikow.




KLUCZOWE POLACZENIE dziatan online i offline w kontekscie spojnosci wizerunku marki
na stronie internetowej, w mediach spotecznosciowych, materiatach drukowanych czy
udostepnianych ofertach pozwala na zwiekszenie interakcji klientow z Twoja marka. Klienci
lubia, gdy wszystko jest spojne kolorystycznie, dobrze zaprojektowane i nie wyglada na
przypadkowe.

W KONKURENCYINYM SRODOWISKU rynkowym dobrze zaplanowany branding pozwala
marce wyrdznic sie | przekazad, dlaczego jest unikalna, jakie ma wartosci i dlaczego klienci
powinni ja wybrac oraz sie z nig utozsamiac.

MARKA moze uzywac narzedzi, ktore zostaty zaplanowane, by tworzy¢ i opowiadac swoja
historie, co moze przyciggac i zaangazowac klientow.

BRANDING moze rowniez utatwiac stworzenie i promowanie strategii marketingowych,
dzieki stworzeniu jasnego i tatwego w zrozumieniu przekazu marki, a dzieki jego
elastycznosci moze dostosowywac sie do zmieniajacych sie trendow i oczekiwan klientow,
zachowujac przy tym spojnosc marki.
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Warto rowniez pamictac, z¢ bardzo waznym clementem
brandingu jest logo, czyli znak graficzny lub symbol marki,
ktory reprezentuje Twojq firme i jest uzywany jako czes¢
identyfikacji wizualnej na co dzien. Jest to zazwyczaj unikalny
clement, ktory moze (ale nie musi) zawiera¢ nazwe marki,
jej skrot lub sama ikong czy po prostu dowolne elementy
graficzne. Logotypy sq wazne w kontekscie rozpoznawalno
Sci marki fotograficznej, 7 kilku wzgledow, mi.in.

e s3 znakiem rozpoznawczym, Ktory e czesto logo jest pierwsza rzeczg,

pozwala odréznic ja od konkurencji,
a dzieki niemu klienci moga szybko
i fatwo rozpoznac prace konkretne-
go fotografa,

logotyp marki pomaga w utrzyma-
niu spojnosci wizerunku na roznych
platformach i nosnikach, jak strona
internetowa, materiaty promocyjne,
wizytowki, czy tez w mediach
spotecznosciowych,

profesjonalny  wyglad logotypu
sprawia, ze mozemy wyrdznic sie
wsrod wielu innych fotografow i po-
kazac, ze zwracamy uwage na to, by
marka byta estetyczna | odzwier-
pracy

ciedlata charakter i styl

fotografa,

ktorg widza potencjalni klienci -
warto by byto unikatowe i by tatwo
zapadto w pamiec odbiorcy,

klienci, ktérzy widza profesjonalnie
| dobrze zaprojektowany logotyp
moga odczuwac wieksza pewnosc
w checi wyboru fotografa (jako
wyroznik, gdy dla klienta portfolia
fotografow sa na tym samym
poziomie jakosciowym | zdjecia
wielu fotografow im sie podobaja),

logotyp  jest czescig ogadlnej
tozsamosci marki fotografa, warto
wiec zadbac¢ by do niego powstata
ksiega  znaku, ktora  zawiera
kolorystyke, uzywane fonty czy inne
elementy wizualne dla spojnosci

koncepcji wizualnej.
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Aby wzbogaci¢ materiaty, ktore bedziesz tworzy¢ dla swojej marki warto zadbac

o dodatkowe elementy komunikacji wizualnej od razu, nawet jesli planujesz poszerzyc

swojg dziatalnos¢ o nowe ustugi w pozniejszym czasie (lub stworzy¢ je w taki sposob, by
mozna byto je dorobic¢ w zaleznosci od potrzeb nawet za kilka lat). Warto wiec okreslic:

01

02

PALETE KOLORYSTYCZNA CHARAKTERYSTYCZNA DLA MARKI
wraz z kolorami dopetniajacymi - kolorystyka moze wptywac na

emocje i skojarzenia zwigzane z marka, dlatego poza tym, co nam
sie podoba warto pomyslec rowniez jak dane kolory moga by¢
odbierane przez potencjalnego klienta (osobiscie unikatabym
zestawien typu szarosci z mocno kontrastujacym fluorescencyjnym
kolorem pomaranczy, ktére moga kojarzy¢ sie jako ostrzezenie, itp.),

TYPOGRAFIE
czyli wszelkiego rodzaju fonty i style typograficzne, ktore beda

uzywane w materiatach zwiazanych z marka czy na stronie
internetowe] - warto pamietac, ze wybor fontéw moze znaczgco
wptynaé na czytelnosé ale i na estetyke komunikatow marki,

GRAFIKI, ILUSTRACIJE | PATTERNY
wykorzystywane w materiatach promocyjnych - moga by¢ to

unikalne projekty, ktore beda dopasowane do Twoich produktow
lub ustug, ktére oferujesz,

IKONY | SYMBOLE
czyli mate graficzne elementy, ktore mozesz wykorzystac do

reprezentowania konkretnych funkgji lub wzbogacenia waznych
informacji i komunikatow, moga byc to rowniez elementy nawigacji,
przyciski akcji na stronie czy symbole do stories i postow
tematycznych,

LAYOUT
czyli sposdb rozmieszczania elementow uktadu zdjec i tekstéw na

stronie internetowej, na ulotkach czy w przypadku realizowania
produktow online np. projektu e-booka, czy ofert,

OPAKOWANIA DLA PRODUKTOW, KTORE PRZEKAZUJESZ
warto znalez¢ odpowiednie pudetka, stworzyc karty podziekowan

czy zadbac o materiaty promocyjne zgodne z wizerunkiem marki; to
dzieki nim czesto konsumenci decyduja sie na decyzje zwigzane z
podpisanie umowy na drozdze ustugi, ktdére zawieraja w cenie
piekne produkty.
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ROZDZIAL 4

CZYM JEST MARRETING W FOTOGRAFI?

JAK ZNALEZC SWOJA NISZE | KLIENTA IDEALNEGO?

Marketing w fotografii to skomplikowany proces promocji swojej marki. Marketing dla
fotografa to zbidr strategii i dziatan ukierunkowanych m.in. na promocje marki osobiste]j
fotografa, jego prac fotograficznych, ustug czy oferowanych produktéw. Celem dziatan
marketingowych jest zwiekszenie widocznosci fotografa na rynku, dotarcie do
odpowiedniej grupy docelowej czy przekonanie potencjalnych klientow do skorzystania
7 jego ustug. Skuteczny marketing dla fotografa obejmuje wiec nie tylko aspekty zwiazane
z promocja wizerunku w mediach spotecznosciowych, ale takze budowanie spojnej marki,
identyfikowanie unikalnych cech artystycznych i komunikowanie wartosci, jakie fotograf
whnosi do Swiata swoich klientdw.

Elementy sktadowe marketingu dla fotografa obejmuija:

e STRATEGIA MARKI

Okreslenie tego, co sprawia, ze dana marka fotograficzna jest unikalna i atrakcyjna dla
klientow. Strategia moze zawierac rozne elementy w zaleznosci od tego, co dzigki nigj
chcemy osiagnac i pokazac, np. moze obejmowac styl fotografii, podejscie do klienta,
wartosci czy filozofig artystyczna.

e ZDEFINIOWANIE SWOQJEJ NISZY
Znalezienie swojej niszy to kluczowy krok podczas tworzenia strategii marketingowej.
Okreslenie tego, czy specjalizujesz sie w portretach, krajobrazach, Slubach, czy innych
obszarach, pomoze w skierowaniu swojego przekazu do konkretnego segmentu rynku.

e ZBUDOWANIE UNIKALNEGO WIZERUNKU

Twoj styl fotografii i marki powinien by¢ rozpoznawalny. Jest naprawde wielu swietnych
fotografow, ktorzy tworza niesamowite kadry i dobrze wiemy, ze wielu klientow moze nie
widzie¢ roznicy pomiedzy jednym, a drugim fotografem. Pamietaj, ze zawsze mMozesz
sprobowac w jakis sposob wyroznic sie i przez to sprawisz, ze Twoje zdjecia bedg wiasnie
tymi, ktore sg zrobione przez Ciebie. Mozesz postawi€ na unikalng obrobke, jej brak,
fotografowanie z lampa btyskowa na wprost lub wykorzystujac kazdy inny pomyst, ktory
bedzie spojny z Twojg wizja | autentycznoscig Twojej marki.

Staraj sie wiec wyrozniac na tle innych fotograféw, co przyciggnie uwage potencjalnych
klientow.
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« KREOWANIE SIEBIE JAKO EKSPERTA

Uzyj Instagrama, Facebooka i innych platform do promowania swoich prac i zdobywania
swoich fanow. Publikuj regularnie wysokiej jakosci zdjecia, dziel sie historiami i zaangazuj
swoich obserwujacych - mozesz przygotowac ciekawe posty tematyczne, nagrac rolki,
tworzyc¢ live'y - w zaleznosci od tego, jaki efekt bedziesz chcie¢ uzyskac.

e PREZENTOWANIE PORTFOLIO

Zaktadam, ze masz juz swoje portfolio i potrzebujesz po prostu miejsca, w ktérym bedziesz
pokazywac swoje fotografie. Pamietaj, zeby stworzy¢ rozbudowane portfolio online, najlepiej
na wiasnej stronie internetowej, prezentujace réznorodne kadry - w zaleznosci od tego czym
sie specjalizujesz - podziel portfolio na kategorie. To pomoze potencjalnym klientom lepigj
zrozumiec, co oferujesz. Unikaj za to uzywania profili na social mediach jako jedynego
miejsca na prezentacje swoich zdjec. Portfolio stanowi wizytéwke artystycznag i jest
kluczowe przy przycigganiu potencjalnych klientow, bez dobrych zdjec technicznie zdjec -
bedzie Ci trudno przyciggac klientow.

e HISTORIA TWOIJEJ MARKI
Wprowadz ludzi w swoje historie, inspiracje i proces tworczy. To pozwoli klientom lepiej sig
z Tobga identyfikowac. Klienci lubig znac proces, widzie¢ efekty Twojej pracy. Dziel sie swoimi
codziennosciami zwigzanymi z praca jako fotograf, tworz backstage z sesji i zlecen.

¢ ZROZUMIENIE GRUPY DOCELOWEJ]
Kim sa Twoi potencjalni klienci? Zdefiniuj swoja grupe docelows, aby dostosowac swadj
przekaz i strategie marketingowa do ich oczekiwan i potrzeb osob, ktére maja by¢ Twoimi
idealnymi klientami.
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e TESTOWANIE | ANALIZA WYNIKOW
Eksperymentuj z réznymi strategiami marketingowymi i analizuj ich skutecznos¢. To
pozwoli dostosowac Twoje podejscie do tego, co najlepiej dziata dla Twojej marki.

e KAMPANIE REKLAMOWE

Planowanie i realizacja kampanii reklamowych, takich jak promocje, promowanie postéow na
rozpoznawalnosé marki lub sprzedaz ustug/produktow, informacje o promocjach, lub by po
prostu zwiekszy¢ zasieg i zaangazowanie z potencjalnymi klientami i odbiorcami Twoich
tresci.

» WSPOLPRACA Z INNYMI TWORCAMI
Rozwaz wspotprace z tworcami z innych branz pokrewnych, takich jak np. wedding
plannerzy, florysci, dekoratorzy czy projektanci mody. To moze otworzy¢ nowe mozliwosci
dla Twojej marki, a wspolne dziatania moga przycigagnac do Ciebie nowych klientow, ktorzy
trafia na Twoje social media od drugiego tworcy.

e EDUKACIJA, WARSZTATY, WYDARZENIA

Branie udziatlu w warsztatow fotograficznych (i tym samym podnoszenie swoich
umiejetnosci) lub udziat w wydarzeniach branzowych, czy targach moze pomodc
w budowaniu Twojej reputacji, ale rdéwniez pomoze w nawigzywaniu kontaktow
z potencjalnymi klientami Iub osobami, z ktérymi mozesz nawigzac¢ wspotprace
W przysztosci.

e« DBANIE O DOBRE RELACIE Z KLIENTAMI

Zbudowanie trwatych relacji z klientami to klucz do sukcesu. Zapewnij doskonata obstuge
klienta, reaguj na opinie | pytania, aby ciagle dbac¢ o pozytywny wizerunek. Budowanie
trwatych relacji z klientami poprzez aktywna komunikacje ale rowniez poprzez
odpowiadanie na ich komentarze, opinie | zadawane pytania. Mozesz stworzyC¢ cos
wartosciowego dla Twoich klientow, np. FAQ, ktory bedzie petni¢ role najczesciej
zadawanych pytan i Twoich odpowiedzi, moodboardy z inspiracjami jak ubrac sie na sesje,
itp.

e PROMOCIA TWOICH PROFILI SPOLECZNOSCIOWYCH W INTERNECIE
Wykorzystywanie mediow spotecznosciowych, stron internetowych, blogow i innych
platform online do prezentowania swojej pracy, budowania spofecznosci wokot marki oraz
komunikowania z klientami.

* BADANIE RYNKU | KOOONKURENCII
Analiza trenddw w branzy fotograficznej (i nie tylko w swojej branzy), badanie zachowan
klientow, a takze obserwacja dziatan konkurencji, aby lepiej zrozumiec rynek i dostosowac
odpowiednig strategie marketingowa.
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Marketing w fotografii to proces ciggtego doskonalenia i dostosowywania sie do
zmieniajacych sie trendow i oczekiwan klientéw. Dzieki skoncentrowanym wysitkom,
mozna skutecznie znalez¢ swoja nisze i przyciagnac klienta idealnego. Nalezy jednak
pamietac, ze to, co dziatato jeszcze rok lub dwa temu - teraz moze by¢ kompletnie
niedostosowane do potrzeb rynku.

Prosty przyktad: kiedys uzywalismy Instagrama tylko do publikacji zdje¢ (to miejsce
stuzyto nam troche jako nasze portfolio), a teraz? Czy same zdjecia beda czyms ciekawym
dla odbiorcow i pozwolg nam zdobywac klientow? Moze warto zaczac kreci¢ rolki,
nagrywac mowione stories (koniecznie z napisami dla tych, ktérzy ogladaja media
spotecznosciowe w miejscach, gdzie nie moga korzystac z dzwiekow), czy otwarcie sie na
spotkania na zywo. Warto is¢ z duchem czasu i otwierac sie nha zmiany, ktore ciagle sie

pojawiaja.

Swoja nisze bardzo tatwo jest znalezc¢, bo tak naprawde dobrze wiesz jakim rodzajem
fotografii chcesz sie zajmowac. Obojetnie czy planujesz skupi¢ sie tylko na byciu
fotografem Slubnym, czy chcesz rozwijac sie jako fotograf, ktory ma w swoim biznesie
rowniez czas na inne fotograficzne zlecenia - okreslenie tego nie powinno zaja¢ Ci wiecej
niz 30 minut. Mozesz rowniez okresli¢, czy kazda z Swiadczonych ustug bedzie zawierac
jakies dodatkowe elementy, produkty fizyczne lub bedziesz chcie¢ wprowadzac swoje
wiasne produkty, jak na przyktad takie dla innych fotograféw (ale nie tylko); e-booki, kursy,
warsztaty, pesety itp.

Lap kilka wskazowel, ktore pomoga Ci znalez¢ swoja nisze:

« Zbadaj rynek. Zidentyfikuj panujace trendy i sprawdz, gdzie pojawia sie
niewykorzystany obszar na rynku. Mozesz specjalizowacC sie w niestandardowych
sesjach tematycznych, konkretnej fotografii slubnej (np. Analogowej, jesli lubisz
pracowac na tradycyjnych materiatach), portretowej, wizerunkowej - lub takiej, ktora
uwazasz za potrzebng na rynku i wiesz, ze bedziesz czuc sie w niej idealnie, a nie
bedziesz martwic sie o zlecenia.

e Wybierz obszar, ktory jest zgodny z Twoj3 pasja i zainteresowaniami - to pozwoli Ci
sie zaangazowal W swoja praceg, gdy bedziesz Iubi¢ to, co robisz na co dzien.
Dodatkowo tatwiej bedzie Ci przyciagac zainteresowanie klientéw, gdy beda podzielac
Twoje zainteresowania, np. fotografia koncertowa / teatralna - gdy lubisz otaczaé sie
tworcami, sztuka i muzyka.

« Upewnij sie, ze wybor niszy jest przemyslany i przeklada sie na realne
zainteresowanie klientow. Unikaj zbyt waskich nisz, ktéore moga ograniczac liczbe
potencjalnych klientow jako jedyna nisze, ktéra wybierzesz.
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Oraz kilka wskazowek, ktore pozwola Ci zrozumic¢ lepicj
Twoja grupe¢ docelowa:

e Przeprowad? badania rynkowe lub ankiety aby zrozumiec¢ czego Twoi potencjalni
klienci oczekuja od fotografa w danej niszy.

e Zbadaj, co oferujg inni fotografowie kierujacy swoja oferte do tej samej] grupy
docelowej. Dzieki temu uda Ci sie znalez¢ unikalne elementy, ktdére wyrdznig Twoja
oferte i przyciagna klientow.

e Dostosuj swoj przekaz marketingowy do konkretnych potrzeb i oczekiwan grupy
docelowej.

Jak wiec znalez¢ klienta idealnego? Przejdz do kolejnego rozdziatu i zbuduj swoja
strategie marketingowa, w oparciu o wszystkie podstawowe elementy, ktore
przygotowatam dla Ciebie, w tym by stworzy¢ swojego klienta idealnego. Majac jasno
rozpisane pomysty i cele fatwo bedzie Ci przygotowac konkretne persony, do ktorych
bedziesz chciat trafiac ze swoja oferta.

21



ROZDZIAL 5

STRATEGIA MARKETINGOWA

Strategia marketingowa to jedno z najwazniejszych zadan do zrealizowania, ktore
powinnismy przygotowaé jeszcze zanim zaczniemy budowac swiadoma marke -
opracowanie planu dziatan, zatozen, biznes plan i zebranie wszystkich pomystow na
realizacje ustug i produktow (niekoniecznie tych na juz, ale rowniez tych, ktore mozna
stworzy¢ w przysztosci, za rok, dwa lub 10 lat, tak by wyznaczyc sobie jasna i klarowna

sciezke).

To jeden z najtrudniejszych do realizacji plan, ktory okresla wszystkie cele marketingowe
firmy oraz przede wszystkim sposéb, w jaki zostana one osiggniete. Dotyczy on przede
wszystkim dziatan zwigzanych z promocjg, dystrybucjg, cenami, produktem i ustuga,
ktore maja zapewnic zwiekszenie sprzedazy i zdobywanie nowych klientow.

TIP . Zastanow sie do kogo tak naprawde chcesz trafic.
TIP 2 Badz systematycznaly!
TIP 3: Pamietaj o autentycznosci i znajdz swojg nisze.
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JAK STWORZYC
STRATEGIE
MARKETINGOWA?

W celu stworzenia strategi marketingowej
mozna zwrocic sie o pomoc do agencji
marketingowej, ale mozna jg rowniez
przygotowac¢ samemu - i tak jak w moim
przypadku - skorzysta¢ z dobrodziejstw
sztuczne] inteligencji, ktdéra osobiscie
bardzo lubie wykorzystywa¢ w moim
biznesie - czyli skorzystaniu z Chatu GPT.

Swoja strategie przygotowatam wiasnie
w ten sposob, natomiast pozniej korzystajac
z wspdlpracy z agencjg marketingowa
przygotowatam jej dodatkowe cele i plany,
zwigzane z tym, co chciatabym zyskac
w zwiagzku z zaplanowanymi dziataniami.

Jesli chcesz wiec sprobowac tego, do czego
mozesz W biznesie fotograficznym
wykorzysta¢ Chat GPT koniecznie zapisz
sie do mojego newslettera, sledZ mojego
Instagrama | pobierz moéj darmowy
e-book w moim sklepie.

Zapewniam Cie, ze podstawowe elementy
strategii  marketingowej] mozesz wiec
przygotowac samemu, ale warto poswiecic
na to troche «czasu | odpowiednio
przeanalizowac¢ wszystkie stworzone jej
punkty.

Wazne jest aby strategia marketingowa
byta spdjna z celami i wartosciami, ktore
Jako fotograf chcesz przekaza¢ oraz by
odpowiadata ona na potrzebe klientow, do
ktorych chcesz trafic.




PODSTAWOWE ELEMENTY STRATEGII
MARRKETINGOWEJ POWINNY PRZEDE WSZYSTRKIM:

OKRESLIC CELE BIZNESOWE

Moga byc to rozne cele w zaleznosci od efektow, ktére chcemy
osiagnac, np. zwiekszenie ilosci klientéw, rozszerzenie ustug,
zwiekszenie rozpoznawalnosci na rynku czy zwiekszenie
dochodow.

ZIDENTYFIKOWAG GRUPE DOCELOWA

Bardzo wazne jest by zrozumiec kim jest potencjalny klient,
do ktdrego chcesz kierowac swojg oferte. Wiedza o grupie
docelowej pomoze dostosowac strategie marketingowg do
potrzeb i preferencji wybranej grupy.

ZASTANOWIC SIE NAD UNIKALNA PROPOZYCJA WARTOSCI

Wartoscia, ktora wyrdzni Cie sposrod konkurencji - tutaj moze
by¢ to unikalny styl, podejscie do klienta, waska specjalizacja,
znalezienie swojej nizszy na rynku lub kazdy dowolny czynnik,
ktdry bedzie uwzgledniany przy realizacji kolejnych dziatac
zwigzanych z strategig.

WYBRAC KANALY MARKETINGOWE

Czyli miejsca, w ktérych docieraé bedziesz do swojej grupy
docelowej. Mogg byc¢ to np. strona internetowa, newsletter,
reklama PPC (Pay-Per-Click), posty sponsorowane, wspotpraca
z influencerami, itp.
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STWORZYG | OPRACOWAC KAMPANIE REKLAMOWE

Kampanie offline jak i online, ktére beda promowac Twoje
ustugi fotograficzne. Mozesz rozwazyc¢ tworzenie reklam na
platformach Facebook i Instagram, reklamy Google Ads czy
np. udziat w targach branzowych.

ZAPLANOWAG TRESCI, KTORE BEDA WYKORZYSTYWANE
W TWOJEJ DZIRtALNOSCI

Tresci te mozesz wykorzystac np. na blogu i stronie internetowej,
w swoich mediach spotecznosciowych, do przygotowania ofert

i FAQ dla klientéw. Tresci te bedg pomocne dla Twoich odbiorcow
i potencjalnych klientow i moga rowniez pomoc w pozycjonowaniu
Twoich kanatéw w wyszukiwarce Google, np. Tworzac wpisy

z inspiracjami. Wszelkie dziatania SEQ, jak optymalizacja witryny
internetowej pod kontem wyszukiwanych fraz w przegladarkach
pozwoli na przyciagniecie organicznego ruchu na Twojg strone.

MONITOROWAG | ANALIZOWAG WYNIKI SWOICH DZIALAR

marketingowych i sprawdzac, czy zaplanowane zadania sa
skuteczne, wymagajg zmiany lub dalszego ich dostosowania.
Dzieki temu mozesz ciggle doskonalic strategie i tworzyc kolejne
cele do osiggniecia.

ZARZADZAC RELACJAMI Z KLIENTAMI

by stworzy¢ z nimi trwate relacje, dopracowanie i dbanie o
obstuge klienta i dostarczanie wartosci dodanej jak na przyktad
wprowadzenie systemu polecen, czy lojalnosciowych
dodatkow dla powracajgcych klientow w postaci dodatkowych
kadrow gratis przy sesji, itp.

BUDOWAC MARKE 0SOBISTA

Dbac o rozpoznawalnosé, jako indywidualnos$c¢ i autentycznosc.
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ROZDZIAL 6

MOW JEZYRIEM KORZYSCI

Jezyk korzysci to technika komunikacji, w ktorej przedstawia sie informacje
i argumenty w taki sposoéb, aby skupialy sie na korzysciach, jakie dana
ustuga, produkt lub dziatanie przynosi odbiorcy, zamiast na samej funkgcji,
cechach lub jej specyfikacjach.

W biznesie fotograficznym jezyk korzysci jest niezwykle wazny, poniewaz
pomaga przekonac klientéw do skorzystania z ustug fotografa, a takze buduje
pozytywne relacje i lojalnosé klientow.

Oto, dlaczego jest on niezwykle istotny:

« Zrozumienie potrzeb klienta: Jezyk korzysci pozwala fotografowi lepiej
zrozumiec, jakie sg rzeczywiste potrzeby i oczekiwania klienta. Skupiajac sie
na tym, co zyska klient, fotograf moze dostosowac swojg oferte. Nie zawsze
klient wie, ze cos, co oferujesz bedzie mu potrzebne do podki nie zobaczy
wartosci dodanej, ktorg moze od Ciebie otrzymac, przyktad? Prosze bardzo:
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« Wzmachnianie wartosci ustug oraz perswazja i przekonanie: Poprzez
podkreslanie korzysci, fotograf moze wydoby¢ wartosé swoich ustug. Jezyk
korzysci jest bardziej przekonujacy niz wymienianie cech i specyfikacji.
Klienci sa sktonni podjac¢ decyzje zakupu, gdy widza, ze produkt czy ustuga
przyniesie im konkretne korzysci.

Na przyktad przy pakietach zdjec dla fotografii slubnej zamiast méwic o liczbie oddanych
zdjec, mozesz skupic sie na tym, jak te zdjecia przyczynia sie do zatrzymania waznych chwil
W dniu uroczystosci. Mozesz opowiedziec na czym sie skupiasz podczas fotografowania,
zawierajac infoermacje o tym, Ze poza stworzeniem reportazu wykonujesz rowniez portrety

babc i dziadkow pary mitodej, wszystkich gosci, ktorzy skladaja zyczenia, wykonujesz zdjecia
grupowe (lub kazda dowolna informacjg, kiora uznasz za wazna). Warto wspomnien
o dedatkowych informacjach, takich jak mozliwosc wpisania w ankiecie przedslubnej zyczen
specjalnych przez pare, ktore zrealizujesz w dniu ich slubu (np. portret mamy pana miodego,
zdjecie ich pupila, czy cokolwiek, na czym bedzie im zalezec tego dnia).

+ Zwigkszenie zaufania i lojalnosci klientéw: Dzieki koncentracji na
korzysciach, fotograf moze budowac zaufanie i lojalnos¢ klientow. Klienci,
ktérzy doswiadczajg korzysci z ustug fotografa, sg bardziej sktonni polecac
go innym i wracac po wiecej.

Warto wiec zawsze dbac o dobre i cieple relacje po przekazaniu zlecenia w finalhej wersiji
klientom oraz chwali€ sie epiniami, ktore pojawiaja sie po przekazaniu im Twoich fotografii.
Opinie te moga by¢ pomocne gdy nowy, potencjalny klient bedzie rozwazat wspolprace
z Toba. Dodatkowo mozna przemyslec wprowadzenie lojalnosciowych korzysci dla
powracajgcych klientéw - w zaleznosci od rodzaju fotografii, w Kktore] chcesz sie
specjalizowac, moga byc to np. dodatkowe kadry podczas mini sesji, jako docenienie faktu,
ze klienci znow chea skorzystac z Tweich ustug.

« Wyréznienie sie na rynku : Jezyk korzysci pozwala fotografowi wyréznic
sie wsrod konkurencji. Jesli potrafi wyrazic, dlaczego Twoje ustugi s3 lepsze
niz konkurencji, mozesz przyciagnac jeszcze wiecej klientdw, ale réwniez
mozesz zapas¢ w pamieé, bo wypracujesz sobie swodj indywidualny
wyroznik, z ktorym bedziesz kojarzony.

To, co bedzie Tweoim wyrdznikiem zalezy tak naprawde od Ciebie | tego, co chcesz
podkreslac w swojej komunikacji z potencjalnym klientem. MoZesz zarowno przyciagac
osobowescia, byt romantyczna czy artystyczna dusza, reprezentowac team technicznych

freakow sprzetowych, czy nosic oryginalny kolor wiosow na glowie (jak to byto przez wiele lat
w moim przypadku - gdzie roz na wiosach byl moja wizytowka). Nikt nie powiedziat, ze
w dzisiejszych czasach wyrdzniac sig mozna tylko stylem fotografii, ktore tworzysz.
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« Lepsza komunikacja: Jezyk korzysci ufatwia komunikacje z klientem.
Pomaga tez unikac technicznego jezyka i terminologii, ktéra moze byc¢ dla
klienta niezrozumiata, czy stworzenia sytuacji, ktora dla Ciebie lub klientow

moze by¢ niekomfortowa.

o Zrozumienie ROL Klienci biznesowi czesto patrza na zwrot z inwestycji
(ROI). Jezyk korzysci pomaga im zrozumiec, jakie korzysci finansowe lub
strategiczne przyniesie sesja fotograficzna.

Podsumowujac, jezyk korzysci jest
kluczowy w biznesie fotograficznym,
poniewaz pomaga zbudowacé silne
relacje z klientami, zrozumiec ich
potrzeby i przekonac ich do skorzy-
stania z ustug fotografa, ktéry zadba
o0 kazdy szczegot dotyczacy wspot-
pracy. Skupienie sie na tym, co klient
zyska, jest bardziej efektywne niz
opisywanie samych cech i techni-
cznych aspektow fotografii.



ROZDZIAL 7

CO POWINNA
ZAWIERAC OFERTA?

Oferta ustug fotograficznych powinna byc
kompleksowa i przemyslana. Jesli zajmujesz
sie wieloma gateziami fotografii najlepszym
rozwigzaniem jest stworzenie wielu ofert
dostepnych np. bezposrednio na Twojej
stronie z podziatem na poszczegdlne ustugi
fotograficzne.

Kazdy z wymienionych przeze mnie
elementéw oferty mozesz, ale nie musisz
wykorzysta¢ w przygotowywaniu swojej
oferty, ale z doswiadczenia wiem, ze przede
wszystkim w ofercie dla klienta sg wazne
dwie rzeczy: jej cena i to, co klient otrzy-
muje.

Natomiast  jesli trafisz  na  bardziej
Swiadomego klienta, ktdory poswieci swoj
czas na zapoznanie sie z Tobg, Twoja strong,
czy informacjami w ofercie - warto przygo-
towac jednak odpowiednio przygotowany
landing page, ktére klient zainteresowany
sama ceng szybko zeskroluje, a ten
sSwiadomy przeczyta =z zaciekawieniem
i dowie sie wiecej.
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Ponizej opisze Ci tez dlaczego wedtug
mnie niektére oferty powinny od razu
zawierac cene, a ktore powinny nie byc¢
dostepne od razu (ale mito jesli
zawierajg informacje od ceny za
najnizszy mozliwy pakiet) bo sg
ustalane indywidualne, po uzyskaniu
kilku dodatkowych informacji od
zainteresowanego klienta.

e Wstep - odpowiednio
sformutowany krétki wstep oraz
chwytliwy nagtowek nad nim moze
przyciggnac uwage klienta i za-
checic¢ go do dalszego czytania.

e Opis oferowanej ustugi - precyzyjny
opis oferowanych pakietow
poszczegolnych sesji.

e Portfolio - prezentacja
przyktadowych zdjec lub linki do
wybranych wpisdw i galerii, aby
potencjalny klient mdgt ocenic styl
i jakos¢ pracy fotografa.

e Cenyidostepne pakiety
oferowanych ustug - jesli masz
kilka pakietéw w ofercie swietnie
sprawdzajg sie tabelki
Z porownaniem opcji w zaleznosci
od ceny, ilosci zdjec, oferowanych
produktow takich jak odbitki lub
album, czy doptaty za dodatkowe
kadry.

e W przypadku mini sesji, ktore
organizowane sg w konkretnych
godzinach sprawdzi sie system
rezerwacji sesji i informacja
o dostepnosci wolnych termindw.
Natomiast w przypadku np. sesji
w studio warto uwzglednic np.
prace fotografa od poniedziatku do
piatku.

Opis procesu pracy - moze on
zawierac wszystko, co uznasz za
pomocne przy wyborze oferty - to
w jaki sposdb wyglagda Twoja praca,
jak zarezerwowac ustuge, jak
wyglada kwestia zadatku/zaliczki,
jak nalezy sie przygotowac, itp.

Opinie i referencje to réwniez cos,
CO moze pomaoc przy decyzji by
potwierdzi¢ jakosc¢ ustug

| zbudowac zaufanie

u potencjalnych klientdow, ktérzy
przegladajg oferte.

Kontakt - w zaleznosci o tego, w jaki
sposob wolisz sie kontaktowac by
odpowiedzie¢ na dodatkowe
pytania lub zarezerwowac sesje -

nr telefonu, mail, formularz
kontaktowy, wiadomos$¢ na social
mediach.

Regulamin sesji i polityka
prywatnosci - co$, co warto od
poczgtku umieszczac w ofercie, by
byC transparentnym i uprzedzic
jakie dane klienta bedg zbierane,
przetwarzane i chronione, a takze
jakie panujg zasady podczas sesji,
ktore organizujesz. Regulaminy
moga byc rozne dla kazdego
rodzaju sesji, natomiast mito jest
umiesci¢ w nim rowniez takie
kwestie jak warunki anulacji
rezerwacji, prawa autorskie do
zdje¢, mozliwe rodzaje i terminy
ptatnosci, itp.

Dodatkowe informacje - kazde
informacje, ktdore uznasz, ze
powinny znalez¢ sie

w poszczegblnej ofercie, jak np.
podkreslenie, ze masz za sobg dang
ilos¢ takich zlecen lub, ze rocznie
fotografujesz maksymalnie X takich

ustug.
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WAZNE!

Oferta powinna byc¢ czytelna, zrozumiata
i atrakcyjnie zaprezentowana, dlatego
warto zadbac o jej estetyczny wyglad
(najlepiej spdjny z tym, co zakfada
koncepcja marki).

Osobiscie na swojej stronie mam
podstrone z oferta, na ktérej opisane sa
wszystkie rodzaje sesji (zawieraja opis
wraz z cena), natomiast przy ustugach
fotografii slubnej by poznac¢ cene nalezy
wpisa¢ hasto, ktore podaje po poznaniu
wiekszej ilosci szczegotow (jak np. migjsce
realizacji czy data slubu).

DLACZEGO OFERTA FOTOGRAFI SLUBNEJ NIE JEST TAKA SAMA DLA KAZDEGO Z KLIENTOW?

W moim przypadku ceny pakietow zawierajg potrzebny dojazd oraz jeden nocleg ze
sniadaniem po slubie. W przypadku slubéw standardowych, z weselem mam réwniez dwa
pakiety godzinowe, czy rozne elementy produktow w cenie. Natomiast majgc wliczone
w ofercie koszty dojazdu na terenie catej Polski i noclegu po $lubie musze uprzedzi¢ klientow,
do ktérych bede jechaé powyze] 200 km od mojego miejsca zamieszkania (lub miejsca
zlecenia, ktore mam dzien wczesniej) o koniecznosci doptaty do kolejnego noclegu dzien
przed zleceniem. Dodatkowo, ze wzgledu na prace na terenie catej Polski (i nie tylko) dla
klientow, ktorzy biorg Slub na terenie mojego wojewddztwa, a ja po przyjeciu weselnym moge
wroci¢ do domu i przespac sie w swoim t6zku mam prezent w postaci sesji narzeczenskiej
gratis. Takiej informacji nie umieszczam wiec ogotem w opisie oferty, a dodaje te informacje
w spersonalizowanej wiadomosci, w ktorej znajduje sie réwniez hasto do poznania cen
w ofercie. Takie rozwigzanie u mnie sie sprawdza, cho¢ wedtug mojej strategii marketingowej
rozwazam tez rézne zmiany dotyczace poszczegdlnych czesci oferty i rozwazam réwniez testy
innych form ofertowych. Dodatkowo moi klienci moga liczyC na indywidualng oferte fotografii
slubnej w przypadku krétszych i niestandardowych form ceremonii (np. zdje¢ tylko podczas
Slubu lub 2-3h podczas przyjecia).

Wazne dla mnie jest tez by klient podpisujagc umowe na fotografie slubna:
e czutsie zaopiekowany i wiedziat za co ptaci, a to zawarte byto w ofercie,
* nie musiat martwic sie kosztami mojej podrozy i bookowania dla mnie noclegu,
* znat ewentualne dodatkowe koszty zwigzane z dodatkowym noclegiem, ale nadal nie
musiat sam bookowac go dla mnie.
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Dlaczego zalezy mi by klient nie bookowat dla mnie noclegu? Jest kilka powoddw, ale gtéwny
z nich to lokalizacja noclegu - czesto klienci slubni otrzymuja noclegi dla gosci w promocyjnej
cenie w obiekcie, w ktorym odbywa sie wesele. Po kilkunastogodzinnej pracy marze by
odpoczac i sie wyspac, co nie jest mozliwe, gdy za sciang impreza trwa w najlepsze. Dlatego
jesli mam kilka zlecenn dzien po dniu zdecydowanie wole wybrac¢ miejsce, ktore bedzie
oddalone od lokalizacji pierwszego zlecenia, by zblizy¢ mnie do lokalizacji kolejnego zlecenia
nastepnego dnia. Po wielu latach pracy na slubach wiem ile mniej wiecej kilometréw moge
pokonac lub jaki czas moge spedzi¢ w samochodzie po weselu, dlatego czesto wole sama
rezerwowac miejsce noclegowe.

Kolejne wazne powody to: mozliwos¢ zjedzenia sniadania we wczesnych godzinach
porannych jesli potrzebuje szybko wyjechac na kolejne zlecenie, catodobowa recepcja
w przypadku przyjazdu do hotelu w srodku nocy, czy po prostu mozliwos¢ wyboru lepszego
standardu pokoju (gdy czesto roznica w cenie np. 50 zt daje ogromng roznice w jakosci
pomiedzy fajnym standardem pokoju i standardem jak z czasow prlu), a jednak nocujac
w hotelu mito jest mie¢ przynajmniej taki sam standard jak we wtasnym domu (czyli wygodnie
i czysto).

Mozna pomyslec rowniez o tym, by zastosowac zapis w ofercie méwigcy o tym, ze najtanszy
pakiet przy petnym reportazu zaczyna sie od np. 5000 zt i Zze istnieje mozliwos¢ indywidualnej
oferty jesli przyjecie jest niekonwencjonalne i krétsze w swojej formie (np. sam slub i szybki
plener po nim). :)

Skupitam sie tutaj w gtowne] mierze na ofercie zwiazanej z fotografig slubng jednak kazdg
z wyzej wymienionych rad mozesz Smiato wykorzysta¢ przygotowujac oferte na dowolna
ustuge fotograficzna.

Dodatkowo moge Ci zdradzi¢, ze od kilku tygodni pracuje nad nowg ofertg dla klientow
biznesowych - na sesje wizerunkowe, ktore poza samg ustugg bedg miaty w cenie krotka
konsultacje bym mogta przygotowac sie jeszcze lepiej do wykonania planowanego zlecenia
(i by daé¢ wartosc dodang klientowi by on réwniez dobrze przygotowat sie do naszej realizacji).




ROZDZIAL 8

JAK WYCENIC ZLECENIE?

Wycena zlecenia to zawsze cos, co jest wyzwaniem i zalezy od wielu czynnikow. Dlatego nie
ma jednoznacznej odpowiedzi na pytanie ,Jak wycenic zlecenie?”, ale jest mozliwosc
wyliczenia ile wynosi¢ powinna cena kazdej z ustug, po uwzglednieniu takich czynnikow jak typ
sesji, ilos¢ zdje¢ w pakiecie, forma oddania materiatu, doswiadczenie fotografa, koszty
dojazdu, wynajem studia/przestrzeni na zdjecia, cena ustugi makijazu/fryzury jesli jest w cenie
sesji czy zyczenia specjalne klientéw (np. wykonanie zdje¢ nie tylko cyfrowo, a rowniez
analogowo, przedtuzenie standardowego czasu pracy o dodatkowa godzine, drugi fotograf dla
zlecen powyzej x liczby gosci, itp.)

Przygotowatam dla Ciebie plik excel, ktéry pozwoli Ci wpisa¢ w odpowiednie miejsca
wszystkie swoje koszty, by ustali¢ jaki powinien byc orientacyjny koszt Twojej sesji.

Natomiast juz teraz warto wspomniec, ze najprostszym sposobem okreslenia swoich kosztow
podstawowych zwigzanych z ustugg jest wszystko to, co sprawia, ze musisz optacic¢ by
wykonac dane zlecenie. Postaram sie uwzglednic wszystkie moje koszty ale i te, ktore mozesz
rowniez posiada¢ dodatkowo, by zobrazowaé¢ Ci co tak naprawde powinno wchodzi¢ w cene
Twojej ustugi.

Zaktadajac, ze wyceniamy ustuge reportazu slubnego i fakt, ze zaktadasz srednig roczng ilos¢
zlecen sSlubnych w ilosci 20 zlecen i nie bierzesz pod uwage, ze bedziesz wykonywac inne
rodzaje zlecen w tym czasie, to Twoje koszty wygladajg nastepujaco, gdy legalnie prowadzisz
jednoosobowa dziatalnos¢ gospodarczg i nie pracujesz dodatkowo na etacie:

Instagram,

Sprawdz wpis na moim profilu
JAK WYCENIC klikajac na ten tekst lub zdjecie obok,
SWOJE UquUGJ[ aby sprawdzi¢ wspomniane koszty.

FOTOGRAFICZNE?

ZAWOD: FOTOGRAF.

@EKAT.ADAMCZIYHK
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KOSZTY STALE, NIEZALEZNE OD INWESTYCJI FIRMOWYCH

SKEADKA ZUS [PREFERENCYJNA,_OBNI'ZONA, PEENA)
+ SKEADKA ZDROWOTNA ZALEZNA OD DOCHODU

PODATEK DOCHODOWY OD UStUG],
EWENTUALNIE PODATEK VAT

KSIEGOWOSC ORAZ ABONAMENT
NA PROGRAM KSIEGOWY

AMORTYZACIA POSIADANEGO
JUZ SPRZETU

PAKIET ABONAMENTOWY NIEZBEDNYCH
PROGRAMOW

PRAD, INTERNET, TELEFON
- WSZYSTKIE RACHUNKI

EWENTUALNE DODATKOWE OPLATY W PRZYPADKU

KOSZTY DODATKOWE

RATY / LEASING SPRZETU
ORAZ SAMOCHODU

DOJAZD NA KAZDE
ZLECENIE

GALERIE INTERNETOWA
DLA KLIENTOW

WYDRUK ODBITEK, ZAMOWIENIE
ALBUMOW | PUDELEK, ITP,

OPAKOWANIA | WYSYLKA
KURIERSKA

REKLAMA

INNE, JAK UWZGLEDNIENIE

WSKAZNIKA INFLACII, ZWIEKSZENIE

POSIADANIA SWOIEGO STUDIA (CZYNSZ+WYNAJEM,
SKEADEK ZUS NA NASTEPNY ROK, ITP.

UBEZPIECZENIE LOKALU, ITP.)

Skorzystaj z mojego kalkulatora wyceny ustug fotograficznych by okresli¢ ceny za Twoje sesje.
Jesli bedziesz miec jakies pytania zwigzane z kalkulatorem, pisz Smiato - chetnie Ci pomoge!

Kalkulator cen ustug fotograficonyech & m @
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ROZDZIAL 9

REGULAMIN SESJI ZDJECIOWE]

Regulamin sesji zdjeciowe] to jeden 2z najwaZzniejszych
plikow, ktory powinien posiadac fotograf, ktory realizuje
roznego rodzaju sesje, a ktory warto udostepniac swoim
klientom do =zapoznania sie z nim tuz przed decyzja
i zakupem ses;ji.

Osobiscie mam dwa rozne regulaminy - dotyczace
standardowych sesji zdjeciowych oraz mini sesji (np.
swiatecznych lub stylizowanych), ktore zadza sie u mnie
troche innymi zasadami. Ponizej przedstawie Ci Kkilka
najwazniejszych dla mnie informacji, ktore warto zawrzec
w ogdolnym regulaminie dla wszystkich sesji, ale warto usiasc¢
i zastanowi¢ sie czy potrzebujesz dopisaé do niego cos
jeszcze Iub stworzy¢ kolejny, tak jak u mnie - do
poszczegdlnych mini sesji.

Wazna informacja jest tez fakt, Zze regulamin sesji
zdjeciowych to chyba jedyny plik, ktérego nie stworzyt dla
mnie prawnik, poniewaz uwazam, ze to po prostu zbior
punktow, ktore sa dla mnie wazne - i jesli klient nie akceptuje
moich zasad, nie musi ze mna wspotpracowac. S to moje
zasady, ktore ustalitam po wielu latach réznych sytuacji, ktore
mnie spotkaty lub spotkaty innego znajomego fotografa. Aby
sie zabezpieczy< i uniknac sytuacji, w ktorej to my, jako
fotografowie bedziemy ,w plecy”, bo klient bedzie mogt
ztozy¢ reklamacje, ktora bedziemy musieli spetni¢ (np. nie
przyjdzie na sesje, a nie przedstawilismy mu regulaminu
Z mozliwoscia rezygnacji/zmiany terminu).

Dlatego tak wazne jest komunikowanie w swojej ofercie tego
regulaminu - aby klient wiedziat, ze on istnieje (chocC
wiekszos¢ klientow ich | tak nie czyta) - ma Cie on
Zabezpieczac, ze przekazates klientowi informacje i szczegoty
wasze] wspotpracy. Szczegolnie przy sesjach, do ktérych nie
podpisujemy umowy (jak w przypadku ustug fotografii
slubnej, gdzie umowa powinna byc szczegotowa
i uwzgledniajace wszystkie wazne punkty).
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MO] REGULAMIN ZAWIERA

Informacje od kiedy regulamin obowiazuje.

Informacje ogolne dotyczace zakupionej standardowej sesji i tego, ze jej zakup jest
rownoznaczny z akceptacja niniejszego regulaminu.

Informacje o mozliwosci podarowania sesji jako prezent (i tego w jaki sposéb nalezy
odebrac¢ voucher prezentowy i o kosztach jego wysyitki, jesli klient nie bedzie miat
mozliwasci odbioru osobistego zaproszenia na sesje). Oraz czasu waznosci vouchera od
dnia jego zakupu. Co wazne - niezrealizowany voucher w terminie przepada.

Informacje zwigzane z warunkami wykupionej sesji (w moim przypadku jest to petna
przedptata) oraz tym, w jaki sposob nalezy umowic ze mna termin sesji. Kazde
potwierdzenie przeze mnie rezerwacji jest wysytane na maila, by obie strony posiadaty
pisemne potwierdzenie rezerwacji terminu.

Informacje dotyczaca wybranego przez klienta pakietu, ktory zostat opisany w ofercie
i stanowi integralng czes¢ umowy wykonania sesji.

Informacje o mozliwosci doptaty za dodatkowe kadry powyzej ilosci w cenie zakupionej
sesji oraz o aktualnej ofercie z mozliwoscia dokupienia dodatkowych produktow, takich jak
na przyktad albumy.

Informacje, ze zakupiony pakiet nie moze zosta¢ zmieniony na wyzszy/drozszy po
wykonaniu sesji (gdy klient zobaczy, ze jest dla niego korzystniejszy cenowo jesli chce
wybrac wiecej zdjec).

Informacje, ze klient moze dokupi¢ dodatkowo wszystkie zdjecia z sesji z natozonym
resetem kolorystycznym za dodatkowa optata.

Informacje zwiazane z realizacja sesji zdjeciowe] - w tym uwzgledniajgca punktualnosé
klienta, poinformowanie o niewielkimm spoznieniu czy informacji, ze w przypadku
spoznienia powyzej 1Th fotograf ma prawo rezygnacji z sesji lub skrocenia jej czasu bez
zwrotu pieniedzy za wykupiona sesje.

Informacje dotyczace odwotania sesji zdjeciowej w dniu sesji - stosuje zasade, ze bezptatne
odwotanie sesji moze mie¢ miejsce raz w przypadku niekorzystnych warunkow
pogodowych (i jest to tylko porywisty wiare, duze opady deszczu lub burza) oraz
w przypadku choroby lub zdarzenia losowego minimum 1 dzien przed sesja.

Informacje dotyczace ceny kosztow wysytki dla odbitek lub zamoéwionych produktow.
Informacje dotyczace termindw realizacji sesji zdjeciowych (w moim przypadku s3 to
terminy od poniedziatku do soboty od listopada do kwietnia oraz od wtorku do czwartku
od maja do pazdziernika).

Informacje dotyczace wyboru zdjec i sposobu ich przekazania - w jakim terminie, w jaki
sposob, co bedzie sie znajdowato w galerii, jak klient wybiera zdjecia do obrobki i wszystko,
CO zwigzane z wyborem - czas, w jakim klient bedzie miat dostepna galerig, ile ma dni na
wybor zdjec, co nastepuje w przypadku braku wyboru w tym terminie, itp.

Informacja gdzie mozna odebra¢ odbitki w cenie pakietu osobiscie.

Informacja, ze nie oddaje zdjec nieobrobionych i nie udostepniam surowych plikow raw.
Informacja jak maja wykonac kopie zapasowa plikow elektronicznych i jak dtugo
przechowuje zdjecia nha swoim dysku i ze nie ma mozliwosci ich odzyskania po okresie
opisanym w regulaminie.

Informacje dotyczace obrébki i tego jak finalnie beda wygladaty zdjecia oraz, ze klient
akceptuje styl widoczny w moim portfolio, a to, jak beda wyglada¢ finalnie zdjecia zalezy
nie tylko od moich umiejetnosci ale | wspotpracy podczas sesji, warunkow
atmosferycznych czy miejsca na zdjecia.



Informacje jak wyglada naturalny retusz, ktéry stosuje, czyli usuniecie pojedynczych
wypryskow na twarzach i informacja, ze nie przerabiam sylwetek osob, nie zmieniam
proporcji ciata, nie wyszczuplam, nie powiekszam roznych czesci ciata, nie dorabiam
brakujacych paznokci, nie poprawiam nieudanego makijazu, nie przeklejam twarzy
z innych fotografii czy nie posprzatam w Photoshopie. Nie podejmuje sie tez retuszu catej
skory i wygtadzania twarzy, w sposob, ktory jest znany z okladek gazet (choc potrafie taki
wykonac).

Informacje, ze nie zmieniam obroébki kolorystycznej pod klienta na ,bardziej zywa”,
z podkreconag saturacja, wpadajaca w sepie lub ,bardziej podobna do innego fotografa™.
Informacje, ze nie zgadzam sie na przerabianie, kadrowanie i naktadanie filtrow z aplikacji,
czy tworzenie modyfikacji i zmian ostatecznego wygladu stworzonych przeze mnie
fotografii.

Publikuje rowniez informacje o ochronie wizerunku i informacjach, gdzie moge
wykorzystywac zdjecia (strona www, portfolio drukowane, social media) i jak mozna zgtosic
mi brak zgody na publikacje.

Publikuje informacje dotyczace licencji i wykorzystywania komercyjnego zdjec z sesji
zdjeciowych zarowno przez klienta jak i mnie, jako fotografa.

Informuje o odpowiedzialnosci za zdrowie | mienie podczas sesji oraz zastosowaniu
odpowiedniego ubioru (ten punkt jest mega wazny, bo klient musi byc swiadomy, ze np. w
szpilkach nie warto is¢ w géry, a buty mozna przebrac), ale przede wszystkim warto
nadmienic, ze pogryzienia mrowek, czy komarow nie sg wing fotografa, tak samo jak zly
strdj, rodzaj butdéw czy brak cieptego ubrania, gdy sesje realizujemy np. w gdrach.
Informacje, ze chetnie pomoge | podpowiem jak sie ubraé, co zabrac i co ja moge miecé
Z rzeczy prywatnych klientow podczas robienia sesji (klucze do samochodu, portfele
i telefony) i by ograniczyc ilos¢ rzeczy do minimum, jesli bedziemy sie poruszac z nimi
W czasie sesji. | oczywiscie, ze nie odpowiadam za pozostawione na miejscu sesji rzeczy
klientow (na wypadek gdyby ktos cos podczas zdjeC nam ukradt).

Informacje o tym, ze to klient odpowiedzialny jest za optaty wstepu i zgody na
wykonywanie zdje¢ w wybranych lokalizacjach.

Informacje o tym, ze jesli realizujemy zdjecia w mieszkaniu klientow - warto je posprzagtac
i wybrac odpowiednie rzeczy do zdjec wczesnie] (np. Estetyczna, ulubionag zabawke dziecka
podczas sesji rodzinnej).

Informacje o kosztach dojazdu na sesje | ewentualnych kosztach noclegu.

MOZE WYDAWAC SIE, ZE PUNKTOW JEST WIELE, ALE Z MOJEGO DOSWIADCZENIA
WIEM, ZE JESL! UWZGLEDNISZ WSZYSTKIE NAIJWAZNIEJSZE INFORMACIE
W REGULAMINIE, CZY TEZ W UMOWACH Z KLIENTEM TO TWOIJ SEN | SPOKOJ DUCHA
BEDZIE WIEKSZY.

ZAUFAJ M|, BO W TEJ SYTUACII IM MNIEJ NIE ZNACZY LEPIEJ.

Oczywiscie jesli chcesz zerknac i poznac petna tres¢ mojego regulaminu sesji mozesz go kupic
w moim skiepie | dostosowac pod swoje potrzeby.

www.marketingdlafotografa.pl

38



ROZDZIAL 10

RODZAJE UMOW, KTORE WARTO PODPISYWAC

Umowy, umowy, umowy - to temat, od
ktérego powinnam zaczgc tego e-booka,
poniewaz to od nich (i tego, w jaki sposdb
sg skonstruowane) zalezy Twoje byg, jesli
chodzi o zabezpieczenie Twojego biznesu

(i spokojny sen W przypadku
problematycznego klienta). W tym
rozdziale postaram sie omowic

najwazniejsze z nich, zaczynajgc od tej,
ktora u mnie jest najbardziej
rozbudowana - umowe o Swiadczenie
ustugi fotografii slubnej. Dodam tez, ze
taka umowe przygotowatam wspodlnie
Z prawnikiem i Tobie rowniez to polecam.

Jesli czujesz, ze to jeszcze nie czas Na taka
inwestycje (bo sam koszt takiej umowy
jest sporym wydatkiem, szczegodlnie gdy
dopiero zaczynasz) - mozesz skorzystac
Z podstawowej, prostej umowy, ktora
bedzie dostepna w moim sklepie
internetowym. Jest to umowa, ktora przez
wiele lat stuzyta mi i moim klientom
w formie, do ktorej dopisywatam kolejne
punkty po roznych mniej lub bardziej
stresowych sytuacjach (nie tylko moich,
ale rowniez moich znajomych fotografow
- tak na wszelki wypadek). Smiato
korzystaj i modyfikuj ja do woli, ale
pamietaj, ze to dobra baza na poczatek.

Gdy natomiast trafitam na swojego
pierwszego trudnego klienta - wolatam
Zabezpieczy¢ swoj biznes | moje cztery
literki na przysztosc. Zalezato mi by
zadbac w umowie rowniez o dobro moich
klientow, dlatego by czuli sie oni réwnie
komfortowo nawiazujac ze mna
wspotprace i majac szczegotowe zasady
wspotpracy opisane w prosty i przejrzysty
sposob.

Aktualnie korzystam z 12-stronicowej
umowy, ktdérg przygotowata dla mnie
Maryla z SO IN LAW. | tak - nie wstydze sie
tego, ze ma wiele stron, bo dopiero teraz
czuje, ze zawiera chyba wszystko to,
czego potrzebuje fotograf by czuc sie
bezpiecznie i by te bezpieczenstwo
zapewnic rowniez klientom. Dlatego jesli
szukasz kogo$, kto dostosuje sie do
potrzeb i oczekiwan w branzy kreatywnej
mozesz liczy¢ na nieszablonowa ustuge
prawna, ktora bedzie przystepnie podana
i rozwigze najbardziej skomplikowane

problemy, ktore W biznesie
fotograficznym mozesz napotkac.
Postaram sie opisac Ci mozliwie

najdokfadniej to, jakie punkty wedtug
mnie to must have - i dlaczego warto
rowniez poruszac¢ te kwestie z klientami
podczas spotkan | omawiac je
szczegotowo. Wiele punktow brzmi
grozZznie na pierwszy rzut oka, ale po
przeczytaniu ich na spokojnie wiadomo,
Ze maja one na celu zabezpieczenie
dobrego interesu obu stron - Twojej, jako
fotografa i Twoich klientow.

Moja szczera polecajka od serca, jesli

szukasz sprawdzone] kancelarii prawnej
do obstugi
czyli SO IN LAW. Polecam tez sprawdzic
ich swietna ksiazke: “Prawo autorskie dla
fotografow" - jak dla mnie to zdecy-
dowanie obowiazkowa pozycja.

swoich ustug kreatywnych,

so@LAw
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Najwazniejsze dla mnie punkty zawarte w umowie o swiadczeniu ustug fotografii slubnej
(poza oczywiscie data jej zawarcia) to:

* Dane klientéw pozwalajace na ich identyfikacje (np. zawierajace PESEL i nr dowodu wraz
z adresami zamieszkania, numerami telefonow i adresami e-mail). Wazne dla mnie jest
aby umowa byta zawarta zarowno z przyszitg panna mitoda jak i przysztym panem miodym.

* Jaka jest data uroczystosci?

« Kilka podstawowych informacji dotyczacych miejsca slubu z orientacyjnag godzing,
miejsce przyjecia weselnego (koniecznie z petnym adresem, kodem pocztowym i
wojewodztwem umozliwiajacym identyfikacje miejscowosci w przypadku nieznanej
lokalizacji). Informacje o tym w jaki sposob i kiedy zostanie ustalony petny harmonogram
pracy (u mnie jest to wypetnienie ankiety przedslubnej przez pare i potwierdzenie moich
godzin pracy nie pozniej niz na 7 dni przed data uroczystosci).

s Informacje dotyczace tego, co zawiera cena (najlepiej w postaci dodatkowego zatacznika
7 petna ofertg) oraz w jakim terminie zostana przekazane poszczegolne jej elementy.
Oczywiscie rowniez numer konta do wptat lub mozliwosc ptatnosci kartg podczas
spotkania, na podstawie wystawionego rachunku, ktory zostanie przestany w konkretnym
terminie (w moim przypadku petna ptatnosc za ustuge nastepuje do 10 dni przed
uroczystoscig, a zadatek do 3 dni od podpisania umowy).

¢ Wysokos¢ zadatku, informacje o pozostatej kwocie do zaptaty oraz terminach
poszczegolnych wptat. Okreslenie terminu ptatnosci pozwoli na zaplanowanie rocznego
budzetu finansowego Twojej firmie, jest wiec to bardzo wazna kwestia.

¢« Dodatkowe godziny pracy w dniu uroczystosci - doktadna cena za przekroczenie na
zyczenie klientow mojego czasu pracy.

+ Dokiadne godziny pracy podczas dodatkowych elementow pakietu - czas na realizacje
sesji narzeczenskiej, sesji poslubnej.

+ Kary umowne - w przypadku rezygnacji z ustugi przez obie strony, by zabezpieczy¢ nasze
finanse.

* Informacje dotyczace czasu przechowywania materiatu zdjeciowego jako kopii
bezpieczenstwa.

¢« Dodatkowe prawa i obowigzki obu stron (tutaj np. polecam podpunkt, mowiacy o tym,
ze fotograf zobowiazuje sie wykonac swoja prace osobiscie, zgodnie z swoja wiedza
i doswiadczeniem, przy wykorzystaniu swojego warsztatu i narzedzi z uwzglednieniem
warunkow zastanych w miejscach uroczystosci, a takze, ze klient zapoznat sie z dorobkiem
fotografa i akceptuja jego styl, percepcje kadru, obrazu czy efekt koncowy postprodukciji
i zgadzaja sie, by ich reportaz byt wykonany w podobnym stylu). Warto tez wspomniec
o przyziemnych ale waznych rzeczach, takich jak prawo do przerw w fotografowaniu na
odpoczynek oraz posilenie w dniu Slubu (z uwzglednieniem zapewnienia miegjsca przy
stoliku dla obstugi, mozliwosci podtadowania sprzetu czy bezpiecznego jego odtozenia na
czas przerwy w pracy). Polecam tez wspomniec, ze np. nie wyrazamy zgody na prace
innych fotograféow (np. uczacego sie kuzyna, itp.) podczas naszej pracy lub opisac warunki,
w ktorych mozecie przystac na taka sytuacje. | chyba jeden z najwazniejszych punktow,
tzw. ,dupochron”, czyli podpunkt dotyczacy tego, ze klient przyjmuje do wiadomosci, ze
ze wzgledu na masowy i spontaniczny charakter uroczystosci oraz forme wykonania
przedmiotu umowy, jaka jest reportaz nie jestesmy w stanie zagwarantowac wykonania
fotografii czy uje¢ wszystkich sytuacji, zdarzen oraz wszystkich uczestnikdw uroczystosci.

* Informacje dotyczace RODO.

¢ [Informacje dotyczace praw autorskich.

« Informacje dotyczace przechowywania danych osobowych.



¢ Informacje dotyczace publikowania wizerunku klientow, w tym wszelkie zgody na
publikacje oraz informacje o tym jak klienci moga zrezygnowac z udzielenia zgody na
publikacje swojego wizerunku.

+ Informacje o odstapieniu od umowy oraz zatacznik o odstapieniu od umowy zawartej
poza lokalem przedsiebiorstwa w terminie 14 dni, w przypadku jesli umowa zawierana
jest w innym miejscu, niz miejsce prowadzenia dziatalnosci (w tym réwniez online). W
przypadku braku takiego zatacznika obowiazuja zapisy art. 29 Prawa konsumentow, - jezeli
konsument nie zostat poinformowany o prawie do odstgpienia od umowy, prawo to
wygasa po uplywie 12 miesiecy, natomiast jesli konsument zostat poinformowany - termin
do odstapienia od umowy uptywa po 14 dniach.

* Postanowienia koricowe.

Wydaje sie, 7ze to sporo informacji, ale naprawde - warto by umowy byty rozbudowane, a Twoje
poczucie panowania nad wszystkim, na co mozesz miec wptyw i co moze sie wydarzyc (ale nie
musi!) nie byto dla Ciebie stresujace. | tak, na ponad 200 klientow, ktorych fotografowatam
w dniu ich slubu trafitfo sie kilka osob, ktdre nie do konca byty zadowolone ze wspotpracy ze
mna (i niekoniecznie byla to kwestia zdje¢ czy jakosci mojej pracy, ale czgsto np. problemem
byto to, ze klient nie akceptowat tego, jak wygladat w dniu slubu lub oczekiwat czegos gratis
od tak, a gdy tego nie dostat - szukat réznych punktdéw zaczepienia).

Dlatego w przypadku dobrze skonstruowanej umowy masz pewnos¢, ze prawnie, nawet
w przypadku jakiejs sprawy sadowe] - wiesz, ze jesli wykonates swojg prace dobrze
i przestrzegates warunkdw umowy - mozesz spac spokojnie. Co wazne - dodam, ze
problematycznych klientow miatam wtedy, gdy moje ustugi byty tansze, a pakiet reportazu
Zz sesjg innego dnia nie kosztowat wiecej niz 4 tysigce ztotych i potwierdzaja to moje
wewnetrzne statystyki. :)

A co z innymi umowami? Juz spiesze z odpowiedzia. W zaleznosci od tego, czy Swiadczysz
ustugi za wynagrodzeniem, czy lubisz czasem zrealizowac jakis projekt non profit - pamietaj,
Zze umowy sg wazne i fajnie, gdy je stosujemy.

Celem zawierania wszelkich umow jest okreslenie warunkow i zakresu swiadczonych ustug
i tego, co w zamian fotograf otrzyma od drugiej strony (moze to by¢ honorarium, ale tez np.
mozliwosé¢ wykorzystania zdje¢ do jakis zaplanowanych dziatan wraz z licencja, ktéra bedzie
obejmowac efekty tej wspodtpracy).

Dlatego poza standardowymi umowami na Swiadczenie ustug mozesz zawiera¢ umowy na
uzyskanie zgody od oséb bedacych obiektami sesji (do uzycia ich wizerunku w celach
komercyjnych lub w celu publikacji zdje¢ w réznych, wybranych miejscach - z zakresem ich
wykorzystania i ewentualnych wynagrodzeniach dla modeli). Warto tez pamieta¢ o umowach
dotyczacych ochrony danych (czyli RODO), ktoére zabezpieczaja przetwarzanie danych
osobowych zgodnie z wymaganiami opisanymi w ustawie i o tym jakie informacje
przetwarzamy jako fotograf wraz z okresem, w jakim czasie bedziemy je przechowywac.
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W przypadku statych wspotprac mozemy podpisywac umowy na wytgcznosc z okresleniem,
jakiego typu zdjecia i w jakim czasie beda wykonywane przez fotografa i dla kogo - tutaj
polecam by pamietac, ze umowy na wytacznos¢ powinny by¢ odpowiednio wynagrodzone, ze
wzgledu na ,blokade” innego zarobku dla innego klienta. Dlatego umowa powinna zawierac
rowniez jasno zdefiniowane warunki wytacznaosci i okres obowiazywania danej umowy.

Kolejnym rodzajem umowy jest umowa licencyjna na wykorzystywanie zdjec - jej elementy
to na przykiad okreslenie rodzaju licencji (np. komercyjna, redakcyjna, bezptatna umowa
przekazania zdjec, itp.) - koniecznie z okresleniem zakresu praw do korzystania z wykonanych
przez nas fotografii. Warto tez wspomniec¢ o umowie dotyczacej sprzedazy praw majatkowych
(bo pamietajcie, ale

Mozesz tez podpisywac umowy TFP (time for print), ktdre na celu maja ocbopdlne korzysci -
fotograf otrzyma mozliwosé sfotografowania modelki/modela, a model/modelka beda mieli
piekne zdjecia. Win = win. W przypadku takich umow warto jednak pamietac, by doktadnie
okresli¢c wszystkie szczegoty, by nie zatowacd, ze robimy cos ,za darmo i do portfolio”.

Umow jest wiele - i tak naprawde polecam by kazda z nich predzej czy pdzniej zostata
przygotowana dla Twojego biznesu przez profesjonalnego prawnika. Szczegdlnie, jesli masz
problem z rozroznieniem czym rozni sie zaliczka od zadatku i w jakich sytuacjach optacalne
dla Ciebie jest pobieranie zadatku, a w jakim zaliczki. Ja preferuje zadatki - ze wzgledu na fakt,
ze w przypadku rezygnacji z ustugi pod stronie klienta wptacony przez niego zadatek zostaje
u mnie. Natomiast w odwrotnej sytuacji, gdybym to ja musiata zerwac umowe wysokosc
zadatku w dwukrotnosci musiatabym zwrécié drugiej stronie. W przypadku zaliczki - jako
fotograf zobowigzujesz sie jg oddad, w przypadku rezygnacji ustugi przez klientow, no i przez
siebie rowniez dokfadnie w takiej kwocie, w jakiej zostata ona wplacona.

42



ROZDZIAL 11

PUBLIKACJA WIZERUNKU

CO W PRZYPADKU BRAKU ZGODY NA
PUBLIKACJE ZDJEC W PORTFOLIO?

Zgoda na publikacje zdjec w portfolio
fotografa stanowi kluczowy element
wspotpracy miedzy klientem, a twérca. Co
wiec wtedy, gdy Kklient, z roéznych
powodow decyduje sie na brak zgody na
publikacje zdjec¢ z jego wizerunkiem lub
cofa swoja zgode w pdzniejszym czasie?
Zgodnie z prawem: nic sie nie dzieje bo
ich nie publikujemy lub gdy cofnieta
zostaje udzielong zgoda, grzecznie
usuwamy zdjecia i informujemy, ze
zostaty one usuniete. W tym rozdziale
omowimy  krotko  jakie sg  prawa
i mozliwosci fotografa w takich sytuacjach
oraz jakie srodki ostroznosci warto podjac,
by nie wdepnac na prawna mine.

Przy tworzeniu umow warto wiaczyc
odpowiednia klauzule dotyczaca zgody
na publikacje wizerunku, ktéra dokfadnie
okresla zakres zgody na publikacje i jej
ewentualne warunki wycofania. Bardzo
czesto brak zgody na publikacje dotyczy
wykorzystania komercyjnego, np. klient
nie chce pojawiac sie na banerach,
ulotkach, itp. materiatach lub po prostu
nie publikuje swoich prywatnych tresci
w internecie i woli by jego zdjecia
np. z uroczystosci nie znalazly sie w social
mediach czy na stronie fotografa.
Doktadne warunki zwigzane z rodzajami
publikacji warto dokiadnie omowic
i okreslic je w umowie by uniknac
nieporozumien z klientem w przysztosci.




W przypadku gdy klient cofa zgode na

publikacje - musimy wykazac
wyrozumiatos¢ | zaakceptowac jego
decyzje. Prawo dotyczace zakazu
publikacji jego wizerunku stoi

W wiekszosci po stronie klienta - dlatego
pamietaj, ze wszelkie pomysty jak ,rabaty
za zgode na publikacje" sa prawnie
niedozwolone, a taki zapis w umowie jest

klauzula abuzywng. | cho¢ wielu
fotografow wecigz je stosuje - badz
madrzejszy.

Zawsze warto wystuchacé i zrozumiecd
powody dotyczace decyzji klienta
i sprobowac zaproponowac alternatywne
rozwiagzania, ktére beda satysfakcjonowac
obie  strony. Ale  warto rowniez
minimalizowac ryzyko wystgpienia
takiego problemu - dlatego w swoich
social mediach mozesz edukowac swoich
przysztych klientow jak wazne jest dla
fotografa mozliwos¢ publikacji zdjec
z realizowanych zlecen.

Brak zgody na publikacje zdjec¢ to wiec
sytuacja wymagajaca wyczucia i duzej
elastycznosci z obu stron. Kluczowa jest
otwartosc, zrozumienie | obowiazki
wynikajgce z prawa do wizerunku.
Dlatego rozmawiaj, edukuj i nie namawiaj
na site.
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ROZDZIAL. 12

ZADBAJ O STRONE, INTERNETOWA TSEO.
DAJ SIE ZNALEZC SWOIM KLIENTOM!

W Swiecie cyfrowym, posiadanie
strony internetowej to kluczowy
element sukcesu. Wiasne portfolio
nie tylko pozwala na prezentacje
naszej pracy ale takze stanowi
skuteczny element strategii
marketingowej, ktéra moze wpiynac
na zasiegi i widocznos¢ wsrod
potencjalnych klientow.

DLACZEGO WIEC WARTO ZADBAC
O STRONE INTERNETOWA SKORO
WSZYSCY NADAL MOWIA, BY
DZIAtAC TYLKO W SOCIAL
MEDIACH?

Dlaczego odpowiednie SEQO pozwoli
na odnalezienie nas w gaszczu
innych fotografow? O tym jak zadbac
O swoje wiasne miejsce w internecie,
ktdre nie zniknie bez Twojej pomocy
gdy profile w social mediach moga
zosta¢ Ci tatwo odebrane (np. przez
atak hackerski czy poprzez natozone
ograniczenia lub/i blokady od tych
portali).

Nie wiem czy wiesz, ale Twoje konto
na IG czy Facebooku nie jest na
zawsze. Nigdy nie masz pewnosci, ze
nie zostanie one zhackowane |ub
natozone zostang na nim
ograniczenia, ktére sprawig, ze
stracisz do nich dostep. Dlatego
warto miec alternatywe, dzieki ktorej
W awaryjnej sytuacji nie znikniesz
catkowicie z internetu.

Strona internetowa to Twoja
najwieksza wizytowka - powinna
podkreslac Twoj profesjonalizm oraz
pokazywac Twoje realizacje. Mozesz
zadba¢ by poza samym portfolio
miata rowniez dodatkowe tresci -
bloga, sklep internetowy  czy
podpiete galerie internetowe
bezposrednio pod Twoja stroneg, by
dba¢ ciggle o to, by klientow
przyzwyczaja¢ do przekierowywania
ich na strone. Prezentuj na niej oferte,
regulaminy, ciekawe tresci i dbaj
0 pozycjonowanie.
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Dzieki temu, ze masz kontrole nad
publikowanymi tresciami (i tym, ile
znakdw mozesz napisa¢ - bez
ograniczen jak w postach czy rolkach)
mozesz dzielic sie wieloma
informacjami, inspiracjami oraz
przygotowanym contentem zgodnie
Z SWojg strategiag marketingowa.

Osobiscie testowatam rézne opcje
stron, m.in. z f{atwym, wizualnym
szablonem, ktory dostosowatam pod
siebie 1 tworzytam strone na
serwerach firmy ptacac miesieczny
abonament, uzywatam tez tych
z pftatnymi szablonami na swoim
serwerze Kkorzystajac z wordpressa
i dostepnych do niego wtyczek, az
znalaztam swoja, najlepsza opcje czyli
dedykowany serwer [ strone
stworzong przez ekipe programistow
doktadnie pod moje potrzeby, ktora
jest otwarta ksiega - mam pomyst na
kolejne jej elementy i je po prostu dla
mhnie tworza. Nie jest to moze
najtansze rozwiazanie, ale po Kilku
latach optacania strony na
Squarespace to o wiele lepiej
zainwestowane pienigdze. Mozliwosc

dostosowania strony do
witasnych potrzeb, prezentacji
roznych kategorii  zdje¢, ofert

i mozliwosci publikowania tego, co
uwazasz za wartosciowe to
najwiekszy plus posiadania swojej
strony internetowej. Co wazne -
umiejetne tworzenie tresci i korzy-
stanie z wskazowek dotyczacych SEO
i pozycjonowania mozesz organicznie
trafiac do nowych klientow, ktorzy
beda wpisywac interesujaca ich fraze
w  Google, niekoniecznie jako
.fotograf slubny + miasto”.

Czesto pary miode chca znalezé
zdjecia roznych sal weselnych -
wpisuja ich nazwy w Google i tak
moga trafi¢ do Ciebie, jesli stworzysz
na przyktad wpis na blogu z zesta-
wieniem i fotografiami sal, w ktorych
Twoi klienci mieli swoje przyjecia
weselne. Wszelkiego rodzaju wpisy
Z pomocnymi tresciami dla Twoich
przysztych  klientéw, ktére beda
zawierac frazy i stowa kluczowe beda
dziataly na optymalizacje tresci pod
katemm SEO i zwiekszg szanse na
wysokie miejsce  w  wynikach

wyszukiwania Google! ;)
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Twoja strona moze rowniez zapewnic
Ci bezposredni kontakt z klientem -
od formularzy kontaktowych, ktore
mozesz stworzy¢ pod rdznego
rodzaju sesje, jak i poprzez
newsletter, do  ktorego mog3
zapisywac sie zainteresowane osoby
by otrzyma¢ cenne dla nich
informacje lub inspiracje.

Dlatego w pierwsze] kolejnosci
pomysl nad tym, jakie wpisy mozesz
przygotowacd, a ktére zwieksza Twojg
widocznosé, np. 10 idealnych miejsc
na plener slubny w godrach, czy
Najpiekniejsze sale weselne na Twoje
przyjecie weselne w Warszawie.

Koniecznie pamietaj tez o nazywaniu
w odpowiedni sposdb swoich zdjec,
ktore publikujesz na stronie - opis
stow Kkluczowych rowniez bedzie
przydatny i publikowane zdjecia beda
mogty byc¢ wyswietlane przy
wyszukiwaniu konkretnych fraz.

Nie musze chyba wspominaé, ze
strona powinna byc jasna i czytelna,
bez dodatkow typu wyskakujace
okienka na catag szerokos¢ strony czy
bez responsywnosci (coraz wiecej
0sOb niezbyt czesto korzysta juz
z komputera do przegladania stron,
pamietaj o tym!).

Warto wiec dbac o stroneg, nie tylko
dla samej prezentacji prac, ale takze
dla zwiekszenia swojej widocznosci
w internecie. SEO i kreatywne wpisy
pozwalajg sie wyrdznic¢ i dotrze¢ do
nowych, potencjalnych  klientow.
Dlatego uwazam, ze inwestycja
w strone internetowa to jedna
Z wazniejszych inwestycji w rozwoj
witasnej marki.
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ROZDZIAL 15

INWESTYCJA W PLATNE RERLAMY, CZY WARTO?

Jak ustalaé¢ budzet, czy warto z kim$ wspédipracowaé by nie przepalié
budzetu i mie¢ pewnosc¢ zwrotu z konwersji?

W dzisiejszym cyfrowym sSwiecie i olbrzymiej konkurencji wsrod fotografow,
ptatne reklamy na platformach spotecznosciowych takich jak Instagram czy
Facebook stanowig istotny element strategii marketingowej wielu fotografow.
Jednak zanim zainwestujesz swoje srodki w te kanaty, warto zrozumiec ich
zalety i potencjalne wyzwania, by nie zaplanowac sporego budzetu na marne
oraz nie utopic¢ swoich pieniedzy.

Wiekszos¢ poradnikow w internecie radzi, ze aby zwiekszy¢ swoja widocznosc
i sprzedawac nalezy inwestowac w reklamy. | tutaj jestem rowniez pewna, ze
daje to wiele mozliwosci, poniewaz zwiekszajac widocznos¢ naszej marki jako
fotografa, czy dotarcie do nowej, szerszej publicznosci, ktérg mozemy przekuc
w obserwujacych lub/i klientéw. Uwazam za to, ze na poczatku warto
skorzysta¢ z pomocy 0sOb, ktore na codzien precyzyjnie targetujg odbiorcow,
do ktorych ma trafiac dana reklama, szczegolnie, jesli nie do konca wiemy jakie
grupy docelowe powinny by¢ jej odbiorcami. Swojg droga przy tworzeniu
strategi marketingowej polecam stworzenie kilku person, ktore wiasnie beda
bardzo precyzyjnie opisane, dzieki czemu tatwiej bedzie nam dobrac¢ do nich
np. dane demograficzne, zainteresowania czy zatozyc, jakie s3a ich zachowania
w internecie. Osobiscie nie ruszatabym z reklamami jesli nie mamy jasno
sprecyzowanych odbiorcodw naszych tresci i tego, jaki cel ma zostac spetniony
po dotarciu do odpowiednich osob.
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Aktualnie zmiany algorytmow i targetowania s3 tak czeste, ze jesli sami
mielibysmy nadaza¢ nad tym, co sie dzieje - musielibySmy zrezygnowac
z wielu obowigzkow, ktore jako tworcy i wiasciciele biznesow musimy
realizowa¢. Warto wiec albo zagtebia¢ sie w adsy, albo znalez¢ osobe lub
agencje, ktora zadba w tym zakresie o dotarcie do naszych klientow za nas.
Tutaj z mojego doswiadczenia wiem, ze sama wole wspotpracowac w tej
kwestii z innymi, poniewaz to jedyny zakres dziatan marketingowych,
w ktérym ciagle jeszcze nie jestem wystarczajgco dobra, ale ciagle zagtebiam
sie w tematy reklam w wolnej chwili.

Na pewno wazna kwestia przy reklamowaniu jest pomiar | obserwacja
skutecznosci ustawianych przez nas reklam. Jest wiele miejsc, w ktorym
mozna znalez¢ narzedzia do skutecznej analizy kampanii reklamowej, dzieki
ktorej mozemy optymalizowaé¢ budzet i zarzadzaC¢ na biezaco zmianami
strategii reklamowej na ich podstawie.

Kampanie reklamowe moga wiec by¢ kosztowne, jesli zle oszacujemy plan
finansowy Ilub nie osigghiemy zamierzonych efektéow (lub nie bedg one
natychmiastowe). W branzach takich jak fotografia trudniej wyréznic sie
w ttumie reklam, dlatego trzeba sSwietnie rozplanowac sposob, w jaki trafiac
bedziemy w odbiorce, by go zaciekawic i sktoni¢ do klikniecia w reklame.

Oczywiscie wazna kwestig jest ustalenie budzetu i celu kampanii, dlatego
warto rozwazyC, czy zalezy nam na zwiekszeniu sSwiadomosci marki,
generowaniu leaddw czy sprzedazy konkretne sesji lub produktu (a moze
kazdej z nich, ale w osobnych kampaniach). Warto przeanalizowac rowniez
konkurencje i to, czy korzystajg z reklam i jakie wydajg na nie budzety. Dzieki
temu bedzie nam troche tatwiej] ocenic¢ jak powinnismy dostosowac swoj
budzet reklamowy na podobne dziatania marketingowe.

Wazne jest na pewno ciggte testowanie i skalowanie - rozpocznij od
niewielkiego budzetu, testuj jego skutecznos¢, a nastepnie dopiero dostosuj
i skaluj swojg kampanie, jesli zdecydujesz sie dziata¢ samodzielnie.

49



Moge za to podpowiedzie¢ Ci jaki przykiad skutecznej kampanii mozesz
zastosowac w swoim biznesie jako pierwszg, a ktéra mozesz we wiasnym
zakresie optymalizowac i sprawdzac, czyli:

Zwiekszenie zasiegu na Instagramie:

Kampania skierowana na wzrost zasiegu i Swiadomosci marki,
skoncentrowana na atrakcyjnych wizualnie tresciach, ktore zyskaty
popularnos¢ wsrod uzytkownikow, ktorzy juz Cie obserwuja.

Podsumowujac, kluczowe wiec jest precyzyjne okreslenie celow,
monitorowanie skutecznosci i elastycznosci w dostosowywaniu strategii, ale
tez to, ze aby zminimalizowac ryzyko i przyczyni¢ sie do osiggniecia lepszych
rezultatow potrzebujemy czasu, testowania i dostosowywania naszej strategii
reklamowej lub mozemy skorzysta¢ z wspotpracy z profesjonalistami i zaufac
ich doswiadczeniu.

§ =

2

i

A
)
I ek

f‘

W pierwszej kolejnosci musimy skupi¢ sie na samej definicji content
marketingu. Jest to strategia marketingowa, ktéra koncentruje sie przede
wszystkim na tworzeniu, publikowaniu | dystrybucji wartosciowych
I angazujgcych tresci. Odpowiednio przygotowany content pozwala
przyciggnac i zatrzymac uwage okreslonej przez nas grupy docelowej, a jej
gtownym celem jest budowanie trwatych relacji z odbiorami, budowanie
Swiadomosci marki i wplywanie na ich decyzje zakupowe. Tak wiec zamiast
bezposredniego promowania produktow czy ustug, content marketing skupia
sie na dostarczaniu informacji, rozrywki, edukacji lub inspiracji, co buduje
zaufanie i lojalnosc klientow.

ROZDZIAL 14

WYROZNIJ SIE | POSTAW NA
CONTENT MARKETING.
BUDOWANIE SPOLECZNOSCI
WOKOL TWOJE] MARKI
LaOBISTEL




Budowanie spotecznosci wokot Twojej marki bedzie wiec mocno bazowac na
madrze przygotowanej strategii marketingowej i tym, jaki zaplanujesz
publikowany przez Ciebie content. Kluczowe elementy content marketingu
obejmuja wiec:

« tworzenie wartosciowych tresci i dostarczaniu ich do grupy docelowej
(moga byc¢ to artykuly, blogi, infografiki, podcasty, rolki, video czy inne
formy, ktére odpowiadaja na pytania, rozwiagzuja problemy lub dostarczaja
informaciji),

« segmentacja grupy docelowej (jesli zrozumiemy kim jest nasza grupa
docelowa i bedziemy dostosowywac tresci do jej potrzeb i zainteresowan
bedziemy mogli wzbudzi¢ w nich che¢ zakupu naszych produktéw i ustug),

» rozpowszechnienie tresci na réznych platformach aby dotrze¢ do réznych
segmentow odbiorcow (strona internetowa, media spotecznosciowe,
newsletter, blog, podcast, itp.)

« edukacja (dostarczanie informacji, ktére pomoga klientom zrozumiec ich
problemy, znajdowaé odpowiedzi lub dostarczac tresci, ktére ich czegos
naucza),

« budowanie relacji (dtugoterminowy cel to budowanie trwatych relacji
z klientami, co moze przetozy¢ sie na ich lojalnosc, polecenia i pozytywne
w odbiorze doswiadczenia zwigzane z marka).
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ROZDZIAL 15

,TRZY KROKI DO IDEALNE] WSPOLPRACY
/Z KLIENTEM".
Moje trzy kroki do idealnej wspotpracy z klientem to:

1.Zrozumienie oczekiwan i potrzeb klienta - przygotowanie go do sesji,
ktora chce zrealizowac.

2. Transparentna komunikacja zwiazana z oferta oraz umowa wspotpracy.

3.Atmosfera podczas sesji oraz efekt finalny w postaci oddania zdjec.

MySle, ze kazda wspotpraca z klientem ze strony fotografa wymaga
odpowiedniego podejscia i zarzadzania relacja w taki sposob, by juz od
poczatku kontaktu klient czut sie zaopiekowany | dopieszczony (w dobrym
tego stowa znaczeniu), a takze bysmy byli pewni, ze nasze zasady pracy sg
jasne i klarowne. W pierwszym momencie polecam rozpocza¢ wspotprace od
konsultacji lub rozmowy online, podczas ktorej doktadnie omowisz
oczekiwania klienta, poznasz cel danej sesji, nakreslisz inspiracje, odpowiesz na
wszystkie pytania klienta, a takze zaproponujesz miejsce, date i inne istotne dla
sesji informacje. Na pewno swietnym rozwigzaniem bedzie przygotowanie dla
klienta pomocnych tresci, ktore beda dla niego pomocne w przygotowaniu do
zdjec, np. Inspiracje dotyczace ubioru na sesje. Bardzo wazne jest by stuchac
tego, co klient chce nam przekazac i starac sie spetni¢ jego oczekiwania jak
najlepiej. Czesto zdarza sie, ze klienci sg petni obaw, majg swoje preferencje
dotyczace ,swojego lepszego profilu” czy maja jakies zyczenia specjalne.
Dlatego tak wazne jest indywidualne podejscie do kazdego klienta
i zZrozumienie jego oczekiwan.

Zauwazytam tez, ze czesto to, co dla nas, jako fotografow jest oczywiste bywa
mniej oczywiste dla klientow. Mowa tu o transparentnosci komunikacji
zwigzanej z ofertg i warunkami wspotpracy podczas zlecenia. Staraj sie by
Twoja oferta, ktérg przedstawisz klebnntowi obejmowata peten zakres
informacji, od ceny ustugi, jej zakresu, ewentualnych dodatkowych optatach
czy nawet Twojej dostepnosci na dany rodzaj sesji. Czesto niewielkie
niezrozumienie przez klienta informacji z oferty po sesji sprawia, ze klient czuje
sie oszukany (np. gdy otrzymat galerie zdjec do wyboru, a chce dokupic wiece]
zdjec niz poczatkowo zakupit i nie widziat informacji, ze wybierajac pakiet mini
nie moze po sesji upgradowa¢ go do pakietu maxi, bo nie jest to korzystne
cenowo dla Ciebie, jako fotografa juz w tym momencie). To przykiad z jednej
z tegorocznej sesji, w ktorej klient nie przeczytat regulaminu sesji i wybierajac
pakiet mini, ktory byt tanszy i zawierat 10 fotografii w cenie ale miat drozsze
zdjecia dodatkowe po sesji nie byt dla niego korzystny, ze wzgledu na spora
doptate za dodatkowe kadry, ktore chciat dobrac.
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Gdyby przed sesjg wykupit drozszg wersje pakietu z 20 kadrami - bytoby taniej
poniewaz W wyzszej cenie otrzymatby wiecej zdjed, a za te, ktére finalnie chciat
dobrac dodatkowo nie musiatby doptacac. Dlatego pomyslat, ze moze doptacic
roznice pomiedzy pakieterm mini a maxi (zyskujac tym wiecej zdjec w pakiecie)
I nie bedzie musiat doptacac za dodatkowe kadry. Niestety w tym przypadku
brak przeczytania regulaminu przez klienta sprawit, ze probowat kombinowac,
natomiast ja bytam transparentna - przekazatam | poinformowatam by
zapoznac sie z regulaminem, ktory jasno mowi o tym, ze upgrade pakietu
moze nastgpi¢ najpdzniej na dzien przed sesja. W moim pakiecie mini
dodatkowe kadry sa drozdze, a w pakiecie maxi tansze - ze wzgledu na ilosc
oddawanych zdjec¢ w pakiecie. Jest to ukton z mojej strony dla klientow, ktorzy
od razu decyzja sie na wyzsze i drozsze pakiety podczas zakupu sesji, ale tez
mMoj sposdb na sprzedaz dodatkowych kadrow w cenie, ktdra jest dla mnie
zadowalajgca przy tanszych pakietach. Pomyslisz sobie, ze klient nie byt
zadowolony z faktu, ze musi doptaci¢ wiecej - nic bardziej mylnego. Jego
pozytywna opinia zagoscita na moim koncie Google, a dodatkowo klient dobrat
zarowno wiecej zdjec¢ jak rowniez dodatkowo zamowit mini albumy dla siebie
i swoich bliskich. Transparentno$¢ buduje zaufanie, dlatego pamietaj, by
zarowno Twoje oferty, umowy jak i wszystkie ustalenia zwigzane z realizacja
Zlecenia byty jasno sprecyzowane i omowione z klientem.

Ostatnim waznym elementem wspodtpracy z klientem jest to, jak bedzie sie
czu¢ przed aparatem w dniu sesji, w jaki sposdb zapamieta to, jak ta
wspotpraca wygladata i to, jaki finalnie efekt uzyska w postaci gotowych zdjec
i tego, jak zostang mu one przekazane. Komfort klienta podczas sesji jest dla
mnie najwazniejszy. To, ze jestem profesjonalista wskazuje moje
doswiadczenie | umiejetnosci, ktére posiadam ale to w jaki sposoéb pracuje
podczas sesji sprawia, ze klient bedzie mogt poleci¢é mnie dalej, mowiac
witasnie o swoich odczuciach i atmosferze, ktéra panowata podczas zdjec.
Stworzenie mozliwie relaksujacej atmosfery, bezpiecznej przestrzeni
i autentycznosci w moich relacjach z klientem sprawdza sie u mnie w 100%. Po
kazdej sesji prosze klienta o feedback, zarowno po zakonczeniu naszego
spotkania jak i po oddaniu zdjec. Dzieki tej otwartosci moge zrozumiec czy
klient byt zadowolony lub czy sa kwestie, ktore nalezy usprawnic lub catkowicie
zmieni¢. Pamietaj tez, ze dla klienta liczy sie rowniez terminowosc. Jesli zrobisz
najpiekniejsze zdjecia, ktore miat w zyciu, a bedziesz niestowny - nici
z pozytywnych opinii, czy kolejnej wspotpracy. Dlatego zawsze dostarczaj
klientowi galerie | produkty w odpowiednim terminie, zgodnie z ustaleniami.
Z swojego doswiadczenia wiem, ze lepiej wydtuzy¢ terminy oddania zdjec,
przekazania galerii, oddania produktow i pdozniej pozytywnie zaskoczy¢ klienta,
gdy beda wczesniej niz wiasnie zniszczy< dtugo budowang relacje przez kilka
dni opdznienia.

Wprowadzenie tych trzech krokéw do swojej praktyki sprawi, ze bedziesz
tworzy¢ pozytywne doswiadczenia klienta, co z kolei moze skutkowac
poleceniami z jego strony. Budowanie takiej trwatej relacji na pewno pozwoli
Ci uzyskac reputacje profesjonalnego fotografa, szczegodlnie gdy dopiero
zaczynasz i budujesz ten wizerunek.
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ROZDZIAL 16

MOODBOARDY | MATERIALY EDUKACYINE
DIA KLIENTOW

Tworzenie moodboardow i inspiracji
dla klientéw ma kilka istotnych celow
i korzysci, ktoére sprawig, ze
wspotpraca bedzie odbywac sie
zgodnie z oczekiwaniami obu stron.

Mozemy  zwizualizowac klientowi
koncepcje, by pomoc mu lepiej
zrozumiec wizje sesji jeszcze przed je;j
rozpoczeciem. Przekazanie koncepcji
I stylu utatwi wspolne wypracowanie
spersonalizowanego planu  sesji,
a pokazanie wnetrz miejsca,
w  ktorym planujemy zrealizowac
zdjecia sprawi, ze utatwimy
precyzyjne okreslenie oczekiwan -
zarowno naszych, jak i tych, ktoére
przekazuje nam klient. Zdefiniowanie
I potwierdzenie rowniez oczekiwan
klienta co do estetyki, stylu czy
miejsca na zdjecia sprawia, ze
wspolnie unikniemy nieporozumien,
a to przetozy sie na satysfakcje
z efektow koncowych sesji,
wyeliminuje niejasnosci i pomoze
unikngc¢ sytuacji, w ktdrych klient
miatby wrazenie, ze fotograf nie
rozumie do konca jego wizji.

Takie przygotowanie do sesji pomaga
zacheci¢ do wspdlne] kreatywnosci,
gdzie obie strony (a nie tylko fotograf)
moga aktywnie wyrazic swoje
pomysty i preferencje dotyczace

lokalizacji, ubioru czy dodatkow
i stylizacji. Dzieki moodboardowi
mozliwe jest wybranie elementow,
ktore idealnie wspotpraca ze
wskazanym stylem, co sprawia, ze
cata sesja Jjest spodjna i zgodna
z oczekiwaniami klienta. Nasze
Zaangazowanie w proces przygoto-
wania do sesji podkresla nasz
profesjonalizm, co sprawia, ze klient
doceni nasze starania | przetozg sie
one na pozytywne doswiadczenia
wspotpracy.

Wspodtpraca z klientem to nie tylko
sesja zdjeciowa ale rowniez caly
proces przygotowan i podsumowan.
Edukacja klienta poprzez
dostarczanie mu odpowiednich
materiatow to kluczowy element
strategii marketingowej, ktdra nie
tylko pomoze Ci zwiekszyc
satysfakcje klienta, ale rowniez
podniesie Twoj profesjonalizm
i sprawi, ze bedziesz realizowac tylko

zlecenia, ktére beda w Twojej
estetyce.
Odpowiednio przygotowane ma-

teriaty edukacyjne pozwola klientowi
zrozumieé czego mMmoze sie Spo-
dziewaé podczas sesji, czy co
zwiekszy jego komfort i pewnosc
siebie w dniu zlecenia.




Klient, ktory jest Swiadomy procesu
moze aktywnie wspottworzy¢ konce-
pcje sesji, poprzez wybor
odpowiedniej stylizacji, dostosowania
ubioru do lokacji czy wprowadzeniu
sie w odpowiedni nastrd] podczas
zdje¢ przy wykorzystaniu dodatko-
wych przedmiotow. Praktyczne
poradniki dotyczace wyboru odpo-
wiedniej lokacji czy stylizacji moga
pomoc Klientowi swiadomie podejsc
do decyzji zwigzanych z dodatko-
wymi przygotowaniami do zdjec, np.
zdecydowaniem sie na profesjonalny
makijaz, itp.

Bardzo czesto stysze od klientow,
ktorzy przychodza po raz pierwszy na
sesje ze mny, ze nie potrafig pozowacd
i ten fakt bardzo ich stresuje.
W zaleznosci od tego jak pracujesz -
ja osobiscie uwielbiam klientéw,
ktorzy nie majg doswiadczenia
W pozowaniu, bo ono najczescie)
sprawia, ze na fotografiach wygladaja
nienaturalnie. Unikam tez fotogra-
fowania ,dziubkow”, by pokazac
klientow  w  sposob naturalny
I autentyczny. Warto wiec w swojej
komunikacji z klientem jasno mowic
o tym, ze nie musi zna¢ podstaw
pozowania, a Ty jako profesjonalista
poprowadzisz go przez cata sesje
w taki sposéb, by maksymalnie
wykorzystac czas Nna zdjecia
i stworzy¢ kadry, o ktorych Kklient
marzy, bez stresu.

Wiele tematdow zwiazanych z praca
fotografa czesto jest dla klientow
niejasnych - pewnie kazdy z nich
styszat o jakisS rawach i tym, ze
powinien je chcie¢ od fotografa, ale
w sumie to nie wie po co. Wiele
tematow  zwigzanych z  pracg
fotografa czesto jest dla klientow

niejasnych pewnie kazdy z nich
styszat o jakis rawach |1 tym, ze
powinien je chcieC od fotografa, ale
W sumie to nie wie po co. Edukacja
klientow ma rowniez  wymiar
zwiekszenia jego Swiadomosci
poprzez informowanie go o waznych
procesach, ktére zachodza w zwigzku
z jego fotografiami. Mozesz
wykorzysta¢ takie tematy w komu-
nikacji z klientem jak:

"Wskazowki dotyczqgce
przechowywania zdjec cyfrowych,
czyli backup Twoich zdjec”,

» ,Po co witasciwie sqg Ci potrzebne
rawy i dlaczego nie musisz o nie
prosi¢ swojego fotografa?”,

» Jakzabezpieczam Twoje
fotografie zanim zaczne proces
obrobki zdjec?",

« ,Co wptywa na cene sesji i jakie

sq koszty fotografa?", itp.

Dlatego pamietaj, ze Swiadomy klient
jest zwykle bardziej zadowolony,
poniewaz jego wiedza przektada sie
na pozytywne doswiadczenie,
Wiadomo tez, ze klienci, ktorzy
doswiadczyli profesjonalnej edukacji
sa bardziej sktonni polecac¢ ustugi
fotografa i1 korzysta¢ z jego ustug
W przysztosci, ze wzgledu na fakt, ze
zostat im posSwiecony czas na
dostarczenie wartosciowych dla nich
informacji przed, w trakcie i po sesji.
Budowanie takiej trwate] wiezi,
opartej] na wzajemnym zrozumieniu
i zaufaniu to klucz do zadowolenia
klienta | inwestycja, ktora moze
przetozyC sie na dalsze sukcesy
zawodowe, dzieki poleceniom oraz
budowaniu reputacji w branzy.
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PROCES ZAKUPU KLIENTA | FINALIZACJA
SPRZEDAZY

Proces zakupu klienta i finalizacje sprzedazy najlepiej obrazuje kilka etapow.
Warto przesledzic i stworzy¢ sobie swdj podstawowy proces by wiedziec, czy
sg w nim elementy, ktére mozna zautomatyzowac, poprawic, usunac - tak, by
finalizacja sprzedazy byita o wiele tatwiejsza. Oczywiscie ponizszy proces
rozpisany zostat do przyktadowej sesji zdjeciowej, ale mozesz stworzyC taki
proces do kazdego swojego produktu czy ustugi. Warto wiec zadbac
o profesjonalizm, odpowiednia komunikacje, dostarczanie wartoSciowego
doswiadczenia klientom, by to przetozylo sie na zadowolenie, polecenia
I powtarzalnosc naszego biznesu (by kazdy klient, ktory do nas przychodzi czut
sie rownie dobrze zaopiekowany i poprowadzony przez te sciezke sprzeda-
ZOWa).

Etap 1. Pozyskanie potencjalnego klienta poprzez marketingi i promocje:

« Rozpoczynamy od budowania swiadomosci marki poprzez aktywnosci
marketingowe, takie jak kampanie reklamowe, obecnos¢ w mediach
spotecznosciowych, tworzenie bloga czy wspotpracy z osobami, ktére
Moga nas i nasze ustugi polecic.

« Mamy strone internetowa i portfolio, ktére mozna przejrze¢ aby ocenié
styl i jakoS€ naszej pracy, a takze wstepnie zapoznac sie z ofertg i tym,
jakie ustugi mozemy zaproponowac klientom.
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Etap 2: Pierwszy kontakt z klientem i konsultacje:

« Klient kontaktuje sie z fotografem, zazwyczaj poprzez formularz na stronie,
e-mail, telefon lub wiadomos¢ w mediach spotecznosciowych wyrazajac
zainteresowanie sesja.

« Fotograf przeprowadza konsultacje i prosi o dodatkowe informacje, aby
lepiej zrozumiec oczekiwania klienta, okresli¢ cel sesji, dostosowac oferte
i omowic wszystkie szczegoty.

Etap 3: Przedstawienie oferty (lub przygotowanie spersonalizowane oferty),
ktéra obejmuje zakres ustug, cene, nasza dostepnos¢ oraz ewentualne
dodatkowe opcje.

Etap 4: Przedstawienie warunkow wspétpracy i podpisanie umowy na
ustuge lub zamowienie sesji - po akceptacji oferty klient i fotograf podpisuja
umowe lub klient zamawia sesje | zapoznaje sie z regulaminem sesji. WarunKki
wspotpracy powinny byc¢ jasne i okreslac szczegodty dotyczace praw autorskich,
ptatnosci, termindw przekazania zdjec oraz inne kluczowe aspekty wspotpracy.

Etap 5: Przygotowanie do sesji

o Fotograf i klient planujg szczegoly sesji, wybieraja lokacje, stylizacje,
dobierajg niezbedne rekwizyty czy ustalajg harmmonogram.

* Fotograf dostarcza klientowi materiaty edukacyjne, ktére pomagaja
w przygotowaniach, daja wskazowki dotyczace pozowania, pokazuja
inspiracje, daja rady dotyczace ubioru, itp.

Etap 6: Realizacja sesji

. Sesja fotograficzna jest przeprowadzona zgodnie 2z planem
(harmonogramem), naciskiem na stworzenie komfortowe] atmosfery,
naturalnosci i przede wszystkim dajaca swietne przezycia dla klienta by

uzyskac pozadane efekty.



Etap 7: Dostarczanie efektéw i finalizacja sprzedazy

s Zgrywanie materiatu, backup, selekcja i edycja wybranych zdjec,
przekazanie galerii online do wyboru zdjec¢ do dalszej obrobki i retuszu by
nadac fotografiom ostateczny wyglad.

* Prezentacja efektu koncowego - zdjecia do pobrania w galerii online,
oddanie produktow.

e Up-selling i cross-selling dodatkowych produktéw, takich jak zakup
alboumow, dodatkowych odbitek czy innych produktow jako dodatkowy
element finalizacji sprzedazy.

Etap 8: Zakonczenie wspodtpracy
« Zamkniecie ostatnich transakcji (doptaty za poszczegdlne dodatkowe
elementy, zgodnie z umowa),
e« Opinia dotyczaca wspotpracy - fotograf prosi klienta o podzielenie sie
opinig, np. w postaci publicznej opinii na koncie GCoogle lub w innegj,
dowolnej formie na jaka zgodzi sie klient.

Stworzenie petnego | zorganizowanego procesu zakupu klienta az do
momentu finalizacji sprzedazy ma znaczacy wplyw na efektywnosé
dziatalnosci fotografa i doswiadczenia klienta. Dzieki petnej sciezce mamy
mozliwos¢ zwiekszenia satysfakcji klienta poprzez efektywne kierowanie jego
oczekiwaniami. Klient podazajgc za naszymi wskazdwkami, prowadzony za
reke moze byc¢ pewny czego moze spodziewac sie na kazdym poszczegolnym
etapie, co pomoze mu w skutecznym zarzadzaniu oczekiwaniami wobec
fotografa, a to wptywa znaczaco na ostateczne zadowolenie z ustugi.

Ciggle pamietamy o budowaniu zaufania | podkreslaniu naszego
profesjonalnego podejscia. Klient otrzymujac transparentny i przejrzysty
proces zakupowy doskonale zdaje sobie sprawe jaki wyglada proces zakupow,
kiedy dokonuje ptatnosci, co moze wplynaé na ostateczng cene ustugi
w przypadku upsellingu produktow koncowych, dzieki czemu czuje sie
pewniej, co przektada sie na zwiekszenie zaufania do fotografa, jako
profesjonalisty. Takie detale sprawiaja, ze wyroznisz sie wsrod innych
fotografow, ktorzy beda na rynku konkurowac gtownie nizsza cena, by
przyciggnac¢ swojego Kklienta. Staraj sie wiec, by na kazdym kroku
transparentnie moéwi¢ o tym, co klient otrzymuje w cenie i nie zapominaj by
wspominac¢ o tym, ze to nie tylko Twoje koszty, ale rowniez doswiadczenie
i umiejetnosci sa skladowa Twojej pracy.

Precyzyjne umowy, regulaminy sesji 1 warunki transakcji pomagaja
w minimalizowaniu nieporozumien, co eliminuje potencjalne konflikty lub
niezadowolenie klienta.



Ale tak naprawde elastycznos¢ | mozliwos¢ personalizacji oferty do
indywidualnych potrzeb klienta sprawi, ze poczuje sie on bardziej doceniony,
a to zndw moze zwiekszy¢ szanse na finalizacje sprzedazy (lub
zakontraktowanie kolejnej sesji, zakupu produktu, czy dodatkowej ustugi).
Kazdy etap finalizacji sprzedazy powinien by¢ dla nas nienachalng zacheta do
zakupu dodatkowych ustug lub produktow. Oferowanie dodatkow moze
zacheci¢ klienta do skorzystania z nich, zwiekszajac wartos¢ transakcji.
Natomiast caty rozdziat dotyczacy upsellingu znajdziesz na kolejnych stronach
tego e-booka.

Nie bdj sie tworzy¢ powtarzalnosci procesdow sprzedazy w Twoim biznesie,
wybieraj dziatania, ktdre pozwola zardwno wyréznic Cie wsrdd konkurencji, ale
I wplyna¢ na zwiekszenie zadowolenia klienta (np. moim ulubionym
wyroznikiem jest pisanie Kilku zdan w formie listu dla moich klientow Slubnych
i nie tylko Slubnych, krétkie lisciki czesto zostawiam rowniez klientom, ktorzy
wykupuja u mnie na przyktad sesje rodzinne i moje fotografie maja byc dla
nich pamigtka na lata). Taki liscik totalnie nie sprawdzitby sie w moim
przypadku przy sesjach wizerunkowych, do ktérych stworzytam zupetnie inny
pakiet, majacy wyrozni¢ mnie wsrod konkurencji, natomiast oddajac fotografie
z sesji kobiecych oddaje maty drobiazg w postaci matego szampana lub wina,
ktore ma na celu uczcic¢ fakt, ze taka sesja jest duzym krokiem do akceptacji
siebie. Wszystkie te kroki maja na celu tworzenie pozytywnych doswiadczen,
co z kolei sprzyja rekomendacjom i poleceniom, a to one s3 dla nas najlepszym
podziekowaniem poza przelewem, ktory wpada na nasze konto bankowe.

Warto wiec ciggle zwraca¢ uwage na kreowanie swojego wizerunku (i cudo-
whnieg, jesli jest on autentyczny i spojny z tym, jakimi ludzmi jestesmy), ale jesli
uda nam sie zbudowac spdjny branding, ktoéry na kazdym etapie procesu
zakupowego bedzie do siebie zblizony bedziemy ciggle umacniac
postrzeganie naszej marki przez klientéow. Sledz wiec i analizuj feedback, by
wiedziec€ co sie sprawdza, a co wymaga jeszcze udoskonalenia tego procesu.

Z doswiadczenia wiem, ze czesto myslac, ze nasz proces jest juz idealny
pojawia sie jakas mata informacja zwrotna, ktéra przewraca nasz proces o 180
stopni, bo to, co dla nas, jako fotografow jest idealne | zrozumiate niekoniecznie
musi takie byc¢ dla klienta.
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OPROGRAMOWANIE, KTORE
Ut ATWIA PRACE FOTOGRAEA.

To chyba jeden z najwazniejszych rozdziatdow w tym e-booku, ktory zbiera
w jednym miejscu ogrom programow, aplikacji i stron, z ktérych korzystam na
co dzien i ktore utatwiaja mi prace. | tak, sa to dla mnie niezastapione
narzedzia, dzieki ktérym czuje, ze jestem o wiele bardziej efektywna i moge
pozwoli€¢ sobie na wigkszg kreatywnosé. Zaoszczedzony czas dzieki pewnym
automatyzacjom i organizacji mojego workflow sprawia, ze czas poswiecony
na prace moge wykorzysta¢ w inny sposob, np. Kontynuujac kolejne etapy
zaplanowanej przeze mnie strategii marketingowej, w ktérej moim celem jest
zmniejszenie ilosci fotografowanych slubow, zwiekszenie ilosci konkretnych
sesji i skupieniu sie na edukacji, nauce, konsultacjach i tworzeniu produktow
I kursow (czego pierwszy efekt widzisz czytajac tego e-booka).

Postanowitam podzieli¢ ten rozdziat na kilka czesci, ktore beda dotyczyd
konkretnych zadan do zrealizowania, tak bys mogt sprawdzic czy interesuja Cie
wszystkie, czy tylko kilka z nich. Prowadzenie biznesu fotograficznego, a przede
wszystkim biznesu w ogodle opiera sie na kwestiach, ktére mozna (ale nie
trzeba) zleca¢ innym. Nauka oddelegowania zadan, ktore sg dla nas uciazliwe,
nie lubimy ich Ilub zajmujg nam sporg iloSC naszego cennego czasu
zdecydowanie tatwiej przekazac do realizacji np. Wirtualnej asystentce, jednak
nie oszukujmy sie - fotografowie majg cos takiego w sobie, ze chca wszystko
ogarnac¢ sami. Tak wiec i ja, mimo, ze mogtabym - lubie nad swoim biznesem
i marka osobistg pracowac sama, a tylko doradzac¢ sie w nurtujgcych mnie
kwestiach innych ekspertow.
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Organizacja czasu pracy i kwestii zwigzanych z dokumentacjg oraz listy
planowanych zadan

« Asana - to platofrma oraz aplikacja do zarzgdzania projektami | zadaniami.
To idealne narzedzie do utrzymania porzadku w  planach,
harmonogramach i zadaniach zwigzanych z biznesem, czy projektami
fotograficznymi.

Jak wykorzystuje ten program?

To wiasnie w Asanie planuje wiele rzeczy, o ktérych musze pamietac, np.
Tworze katalogi klientow i zaznaczam wszystkie zadania zwigzane z danym
klientem, poczawszy od wystania maila, przypomnienia, wystawienia faktury
czy tez wykonania selekcji zdjeé¢, ich obrébki, przekazania, poproszenia
o feedback, itp. Odznaczam poszczegolne zadania i widze na jakim etapie prac
z danym klientem jestem.

Definiowanie zadan, ktore musze wykonac, przygotowanie listy rzeczy do
zakupu, przypomnienie o wystaniu wiadomosci do klientow to tylko niewielka
czesc tego, do czego uzywam Asany.

W przypadku wiekszych projektow korzystam z funkgcji przypisywania zadan
do konkretnych osob (wiele innych tworcow, z ktorymi wspotpracuje korzystajg
Z Asany i moge im przypisac¢ zadania, ktére wspdlnie wykonujemy w ramach
wspodtpracy), co usprawnia mi prace i komunikacje w zakresie zwigazanym
z marketingiem czy tresciami na social media. Tworze w nim harmonogramy
prac, zarzadzam czasem | dostosowuje terminy tak, by byly zgodne
Z umowami, ktore podpisuje.

« Thunderbird - to klient pocztowy, ktory utatwia zarzadzenie moimi
e-mailami. Ze wzgledu na fakt, ze korzystam z kilku adresow mailowych

« Autenti - to polska platforma pozwalajgca na skfadanie oswiadczen woli
w formie cyfrowej. W ten sposob mozesz podpisuje wiekszos¢c umow online
I dokumentow - jednym kliknieciem, na jednej platformie, bez drukowania
oraz skanowania dokumentow.
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Backup, obrébka zdjec, retusz, realizacja sesji zdjeciowych, przekazywanie
zdjeé, projektowanie albumoéw

« Photo Mechanic - szybki i efektywny program do przegladania, oceny oraz
organizacji zdje¢. To narzedzie dedykowane gtownie do selekcji rawow,
tagowania oraz sortowania plikow.

Jak wykorzystuje ten program?

Uzywam go jako szybkiej przegladarki rawdw. Photo Mechanic umozliwia mi
btyskawiczne przegladanie duzych zbiorow zdjeé, ktore pomagaja mi
w szybkiej selekcji materiatu. Kiedys uzywatam do tego celu najpierw Adobe
Bridge, a nastepnie Adobe Lightroom, natomiast gdy tylko poznatam i kupitam
program Photo Mechanic uwazam, ze nie mogtabym pracowac¢ bez tego
narzedzia. Jego szybkosc i tatwosc przerzucenia rawow do katalogow w Adobe
Lightroom przyspiesza zdecydowanie moj workflow. Doceniam rowniez
mozliwos¢ szybkiego tagowania, ocen i sortowania zdjec, szczegolnie gdy
musze wybrac najlepsze kadry wsrod podobnych sobie klatek.

« Adobe Lightroom / Adobe Lightroom Classic - potezne narzedzie do
edycji oraz organizacji zdjec, ktore jest jednym z najpopularniejszych na
rynku oprogramowan wsrod fotografow, oferujgce zaawansowane
mozliwosci retuszu zdjec i korekty.

Jak wykorzystuje ten program?

To moje podstawowe narzedzie do edycji zdjec. Pozwala mi dostosowac
obrobke do moich indywidualnych preferencji, z mozliwoscia zapisania
ulubionych ustawien w postaci presetow. To wtasnie Lightroom pozwala mi
sprawnie zarzadzac¢ katalogami zdjec, ale rowniez korzystam z mozliwosci
synchronizacji pomiedzy réznymi urzadzeniami, co uftatwia mi prace mobilna
i daje duza swobode dostepu do réznych moich projektow.

Dodam tutaj, ze pracuje w srodowisku Macintosh, wiec jest to dla mnie bardzo
wygodne, poniewaz udostepniam w chmurze wiele plikow, dzieki ktorym
moge pracowac w wolnej chwili w réznych miejscach, niekoniecznie majac ze
sobg komputer.

» Adobe Photoshop - klasyczne narzedzie do edycji fotografii i grafik, ale
rowniez potezne oprogramowanie do zaawansowanego retuszu zdjec.

Jak wykorzystuje ten program?

Photoshop jest moim gtdwnym narzedziem do retuszu, poprawiam w nim
detale skory, usuwam niedoskonatosci i czasem jeszcze dostosowuje kolory.
Od czasu mocnej aktualizacji | dodaniu wielu ciekawych funkcji do
Lightrooma, Photoshop troche odszedt na drugi plan. Cenie w nim sobie
mozliwos¢ pracy na warstwach, moge wykorzystywac go kreatywnie - nie tylko
do samych zdjec, ale czasem tworze w nim grafike rastrowa, robie kolaze lub
krotkie wideo, gdy czasem uzywam fotografii poklatkowe;.
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« Capture One - program dedykowany gtownie profesjonalnym fotografom.
Wsrod wielu funkceji oferowanych przez Capture One znalezé mozna nie
tylko duza liczbe ciekawych efektow, ale rowniez szereg narzedzi
umozliwiajgcych podziat kolorow na kanaty, wyostrzanie zdjec¢ oraz
uwydatnianie wszelakich detali.

Jak wykorzystuje ten program?

Uzywam go w gtéwne] mierze do tetheringu. Tethering to proces
fotografowania z aparatem podtgczonym do komputera, dzieki czemu zdjecia
sg natychmiast do niego przesytane. Mozliwosc natychmiastowego obejrzenia
swoich ujec¢ na duzym ekranie moze w znacznym stopniu pomaoc w uzyskaniu
idealnego kadru. Te funkcje ma réowniez Adobe Lightroom, natomiast ja
zdecydowanie wole uzywac do niej wiasnie Capture One. Dodattkowo ostatnio
bardzo lubie w nim rowniez prace na maskach i czesto zdarza mi sie obrabiac
tam swoje prywatne projekty.

« Pixellu Smart Albums - narzedzie do projektowania albumow.
Automatyzuje proces uktadania zdje¢ w albumie, co oszczedza czas
i utatwia prace.

Jak wykorzystuje ten program?

Dzieki automatyzacji Smart Albumu projektowanie albumow jest dla mnie
ultra szybkie i bardziej efektywne. Korzystam z gotowych, prostych oraz
efektownych szablonéw, ale réwniez dostosowuje i tworze swoje wiasne,
indywidualnie do potrzeb moich klientdéw, co daje mi duza elastycznosc¢
w projektowaniu.

Marketing i publikowanie materiatéw w social mediach, przygotowywanie
ofert, tworzenie video content

 Canva - to internetowa aplikacja do projektowania graficznego stuzaca do
tworzenia grafik | prezentacji w mediach spotecznosciowych.

Jak wykorzystuje to narzedzie?

Projektuje w nim aktualnie wszystkie materiaty graficzne dla mojego biznesu
(wczesnigj robitam to w Adobe lllustratorze, natomiast przekonatam sie do
Canvy | przepadtam!). Tworze prezentacje na webinary, grafiki na social media,
rolki i storiesy. Korzystam z wersji pro, dzieki ktorej mam pod reka zawsze
swoje kolory marki i ulubione fonty.

« UNUM - jak dla mnie to najlepsza aplikacja do planowana tresci na
Instagram.

Jak wykorzystuje to narzedzie?
Planuje i uktadam w nim posty pod feed na Instagramie.
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+ CapCut - platforma napedzana przez Al umozliwia edycje filmow, dostepna
jako aplikacja na komputer i telefon.

Jak wykorzystuje to narzedzie?
Tworze w CapCut wiekszosé swoich video tresci na social media.

¢ ManyChat - platforma do tworzenia interaktywnych chatbotow (czyli
popularnych automatyzacji na Instagramie ale tez Facebooku), tatwa
W obstudze, z wizualnym interfejsem, gotowymi szablonami i segmentacjg
odbiorcow.

Jak wykorzystuje to narzedzie?

Tworze stowa kluczowe, ktore umieszczam w tresci postow i rolek, ale tez
wiadomosciach na Instagramie - dzieki czemu moge w tatwy i szybki sposob
przesta¢ automatyczna wiadomosg, oferte, czy link komus, kto chce skorzystac
z otrzymania ode mnie wybranej informacji. Nie musze fizycznie w tym czasie
wysytac tej informacji recznie co pozwala zaoszczedzi€ moj czas i zaoferowac
odbiorcy wartosc, ktorej oczekuje natychmiast.

» MailerLite - to proste w obstudze narzedzie, stuzace m.in. do wysytania
wiadomosci e-mail jako newslettera.

Jak wykorzystuje to narzedzie?
Przygotowuje w nim newsletter do klientéw, stosuje jako platforme do zapisu
na webinary oraz uzywam go do tworzenia grup mailingowych.

Te narzedzia staty sie nieodigczng czescia mojej pracy, pomagaja mi
skoncentrowac sie na tym, co dla mnie najwazniejsze, czyli na tworzeniu
wyjatkowych zdjec i budowaniu mojej marki osobistej.
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ROZDZIAL 19

UP-SELLING I CROSS-SELLING DODATROWYCH

USLUG | PRODUKTOW

Znasz takie pojecia jak up-selling i cross-
selling? To cieszace sie popularnoscig
techniki sprzedazy produktow, ktore
pozwalajg zwiekszac¢ wartosc¢ i lojalnosc
klientéw. Jak wiec wykorzystac te techniki
sprzedazy w swoim biznesie foto-
graficznym? Sprawdz moje sposoby,
ktore z powodzeniem stosuje od wielu lat.

Technika cross-sellingu polega na
sprzedazy produktow powigzanych. Jesli
Twoj klient dokonat juz zakupu (np. sesji
cigzowej) warto podsunaé mu roéwniez
oferte kolejnych sesji, ktére moga go
zainteresowac, np. reportaz z porodu czy
sesje  noworodkowa. Po dokonaniu
pierwszego zamowienia jakim jest sesja
cigzowa klient ma tzw. ,otwarty portfel”
i jest skionny dokupic kolejne produkty
do tego, ktory juz zakupit.

Wsrod ustug fotograficznych  cross-
selling bardzo czesto stosowany jest jako
produkt uzupelniajacy, pozwalajacy na
zwiekszenie dochodu fotografa bez
koniecznosci kosztédw pozyskania ko-
lejnego klienta.

Pewnie nie raz spotkates sie z ofertami
typu ,brzuszek | maluszek”, ktore s3
najbardziej popularnym pakietem sesji
dla przysztych rodzicow, czy sesja
poslubna do pakietu reportazu z dnia
Slubu.

Up-selling - czyli moja ulubiona metoda
majgca za zadanie podwyzszenie wartosci
sprzedawanego produktu. Zastosowanie

tej techniki ma na celu namowienie
klienta do dokupienia produktu o wyzszej
jakosci, a tym samym doptaty za poszcze-
go6lne dodatki. Osocbiscie wykorzystuje
W gtowne] mierze up-selling jako
dodatek do pakietow fotografii slubnej
oraz w przypadku ofert mini sesji. Jak to
robie? Po pierwsze usunetam 2z oferty
fotografii slubnej album w cenie (ale
nawet gdy miatam go w ofercie to
W cenie zawieratam tylko jego podsta-
wowa wersje - z ograniczong iloscia
mozliwosci personalizacji okladki oraz
doptata za dodatkowe rozktadowki czy
personalizacje). Dzieki temu zwiekszatam
SWO0j3 sprzedaz.

W obu przypadkach wazne jest by nie by¢
zbyt agresywnym w dziataniach sprzeda-
zowych i nie oferowac klientowi tylko
produktow bardzo drogich i luksusowych,
ale da¢ mu mozliwos¢ wyboru rowniez
opcji tanszych, dostosowanych do jego
zasobow finansowych. Warto wiec miec
roznego rodzaju produkty w ofercie, ktore
beda mogty by¢ oferowane poszcze-
g6lnym grupom nhaszych klientow - inne
dla klientow sesji rodzinnych, kobiecych
czy Slubnych.

Warto wiec obserwowac swoich klientow
i sprobowac¢ wyczué jakie dodatkowe
produkty moga go zacheci¢c do zakupu
i stale zwieksza¢ asortyment dodatkow,
ktore mozemy oferowac tak by zaspokoic
faktyczne Ilub sztucznie przez nas
wytworzone potrzeby.
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ROZDZIAL 20

SYSTEM POLECEN

Fotografia sprawia, ze mozemy pokazac¢ na zdjeciach piekno ulotnych chwil
i autentyczne emocje tak, by zachwyci¢ i sprawi¢ by osoby, ktére
fotografujemy byty zadowolone z naszych ustug. Bardzo czesto jest tak, ze to
nasi klienci sg dla nas najlepsza reklama bo mimo wartosci, jaka dajemy im
jako profesjonalni fotografowie i mnéstwem rekomendacji, jakie o naszych
zdjeciach mozna przeczyta¢ w internecie to opinie osob, ktére nas polecaja -
Swiadcza najlepiej o naszych umiejetnosciach i profesjonalizmie.

Komunikacja to klucz do sukcesu! Warto wiec od samego poczatku zadbac
o to by proces naszej komunikacji byt sfocusowany na najlepsze doswiadczenia
klienta. Poczawszy od pierwszego kontaktu, przezy¢ podczas sesji i tego, w jaki
sposob finalnie przekazemy produkt koncowy - zrozumienie oczekiwan klienta
I nasza elastycznos¢ w dostosowaniu sie do jego potrzeb to cechy, ktdre
sprawig, ze mozemy sie wyroznic i pozwolimy zapamigtac klientowi nie tylko
efekt finalny w postaci pieknych zdje¢, a mnostwo pieknych przezyc
zwiazanych z tym, w jaki sposob pracowalismy z klientem.

Zrozumienie indywidualnych potrzeb i marzen klienta bedzie wiec wigzac sie
z efektem finalnym nasze] pracy. Jesli podczas catego procesu
przeprowadzenia klienta sciezka sprzedazy - od dotarcia do klienta
I przedstawienia mu oferty az do wykonania zdjec o jakich marzy i przekazania
mu finalnego produktu postawimy na jego potrzeby i ich zrozumienie,
uwzglednimy jego preferencje i specyficzne zyczenia na pewno przetozy sie to
na ogromna satysfakcje z wspotpracy.
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Wielu moich klientow podkresla, ze
moje zaangazowanie w caty proces
przygotowan do sesji i to, w jaki
sposob czuli sie podczas nigj sprawiat,
ze chetnie mnie polecaja. Dzigki
temu zaangazowaniu moi klienci
Cczujg sie pewhie i komfortowo, a ja
dzieki temu mam mozliwosc
tworzenia pieknych zdje¢, petnych
naturalnosci i autentycznosci. Staram
sie rowniez zawsze poznac Mojego
klienta, bysmy swobodnie czuli sie
W swoim towarzystwie, co utatwia mi
tworzenie dla niego zdjec.

BARDZO CZESTO KLIENCI
DOCENIAJA TAKIE SZCZEGO¢Y,
KTORE NIE DO KONCA WIAZA SIE
BEZPOSREDNIO Z PIEKNYMI
KADRAMI, ALE POKAZUJA NASZ
PROFESJONALIZM.

Warto wiec dbac¢ o bycie punktu-
alnym oraz to, by pokierowac oraz
poprowadzic klienta za reke, by czut
sie przez caty czas naszej wspotpracy
zaopiekowany. | chyba nie musze
tuta] wspominaé, ze warto rowniez
podtrzymywac relacje z klientami po
zleceniu, niezobowiazujaco, bez
nachalnej checi sprzedazy kolejnych
ustug, a tak po prostu bo takie
przypominanie o sobie na zasadzie
Jestem, gdybysS mnie potrzebowat”
jest najlepsza forma przypomnienia
O nas.

Klienci, ktérzy nas polecaja robig to
z roznych pobudek - najczesciej sg to
polecenia prosto z serca.

Natomiast bardzo czesto sama
stosuje rozne zabiegi marketingowe,
ktore sprawiaja, ze Kklienci moga
poczu¢ sie dodatkowo docenieni
dzieki polecaniu mnie dalej - i tu
warto pomyslec, czy np. w zamian za
opinie nie przekaza¢ im np. dwoch
dodatkowych kadrow, albo pomyslec
o0 mitym gratisie, gdy wrdca do nas na
kolejng sesje za to, ze znow
zdecydowali sie nam zaufac.

Taki system polecen sSwietnie dziata
rowniez z partnerami biznesowymi
lub/i firmami, z ktérymi spotykamy
sie podczas réznych Zlecen.
Wzajemne polecanie sie jest czesto
wynikiem udanej wspotpracy,
dlatego warto rowniez rozbu-
dowywaé swojg sie¢  polecen
o0 sprawdzong sieC  partnerow,
ktorych z catego serca mozesz
poleci¢ swoim klientom.

Dodatkowo wspdlne projekty oraz
wzajemne polecenia pozwalaja
zdobywac¢ nowych klientow, ale
rowniez dzieli¢ sie wiedzg i doswia-
dczeniem z innymi profesjonalistami

- oto czesto doskonate Zrodio
inspiracji, czy zdobycia nowych
umiejetnosci.

Dlatego by utrzymywac stabilng
pozycje na reku wzajemne
rekomendacje | polecenia sag jak

solidne fundamenty, o ktore trzeba
dbac.
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OPINIE  REKOMENDACIE

Sita opinii i rekomendacji od zadowolonych klientow po czesci opisatam juz w poprzednim
rozdziale, natomiast jest to dla nas klucz do budowania pozytywnego wizerunku.

Opinie klientéw sg nie tylko potwierdzeniem naszego profesjonalizmu ale to takze cenne
narzedzie pozwalajgce budowanie zaufania w oczach naszych przysztych klientéw. W tym
rozdziale dowiesz sig jak skutecznie zbierac opinie, jak je wykorzystywac w swoich dziataniach
marketingowych ale tez jak nakierowac klientéw, aby ich rvekomneacje byty wartosciowe
i podkreslaty unikalne aspekty naszej pracy.

Popros o opinie w momencie, gdy klient jest jeszcze petny emocji po sesji i doskonale pamieta
jakie emocje mu towarzyszyty podczas wspotpracy. Mozesz wystaCc krotkiego maila
z podzigkowaniem za wspotprace i poprosi¢ o kilka stéow na temat doswiadczenia, jakim byta
dla niego sesja zdjeciowa albo mozesz napisac krotki, odreczny liscik i dorzuci¢ go do odbitek,
ktore przekazesz po sesji. Wazne jest, abys zachowat naturalnosc i autentycznos¢ w prosbach
o opinie i nie robit tego wbrew sobie. Klient poczuje wtedy, ze naprawde zalezy Ci na jego
opinii i bedzie sktonny podzielic sie swoimi przemysleniami od razu, jesli tylko jest
zadowolony.

Ja preferuje zbieranie opinii na Google Maps, dzieki czemu osoby, ktore szukajg o mnie
informacji w Google od razu widza kilkadziesigt pozytywnych opinii 0 mnie i mojej pracy,
Swiadomie wybratam jedno miejsce by nie rozrzuca¢ opinii po réznych portalach,
a doswiadczenia o pracy ze mng byty widoczne dla wszystkich zainteresowanych. Osobiscie
marze o tym, by feedback byt u mnie w przysztosci zautomatyzowany, jednak na razie
podchodze do wiadomosci indywidualnie i sama daje feedback klientom mdwigc im co
podobato mi sie podczas naszej wspotpracy lub co na pewno bede dtugo wspominac.

Mozesz rowniez wykorzystac pytania pomocnicze, ktére sprawig, ze nakierujesz klientow by

ich opinia byta opowiedzeniem historii i przezy¢ z nig zwigzanych. Niech ich opinie nie
ograniczaja sie jedynie do stwierdzenia, ze zdjecia sg piekne, a niosg wartosciowy przekaz -
o interakcjach z fotografem i emocjach, ktore im towarzyszyty dzieki czemu taka
rekomendacja bedzie przekonywujaca dla nowych, potencjalnych klientdw, ktérzy na nig
trafig. Pamietaj, ze to, na czym Ci zalezy warto doktadnie okreslié w prosbie o opinie,
poniewaz klienci czesto nie wiedzg co w takiej opinii maja wpisac. Zwrocenie im uwagi na te
elementy, ktore sg dla Ciebie wazne pozwoli im zbudowac unikalng rekomendacje, ktorag
bedziesz mogt wykorzysta¢ rowniez w swojej strategii marketingowej i podzielic sie nig
z catym swiatem.
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ROZDZIAL 22

BUDOWANIE SPOLECZNOSCI

Zyjemy w czasach, w ktérych media
spotecznosciowe stanowia potezne
narzedzie do budowania spotecznosci
wokdt Twojej marki fotograficznej. Jak wiec
skutecznie wykorzystywac rozne platformy,
aby nie tylko promowac swojg prace ale
rowniez budowac trwate relacje z obserwa-
torami i klientami?

Po pierwsze wybierz odpowiednie
platformy, w zaleznosci od grupy docelowej
odbiorcow, na ktorej Ci zalezy. Zanim
zaczniesz budowac spotecznosc¢ zastanow
sie, ktéora platforma najlepiej odpowiada
charakterowi Twojej marki.

Ja osobiscie uzywam [nstagrama jako
gtédwna platforme do budowania
spotecznosci mojej marki, ale tez posiadam
konta firmowe lub i prywatno-firmowe na
takich platformach jak: Facebook, TikTok
oraz Threads jako miejsc do réznych celéw
i pozyskiwania réznych grup odbiorcéw, na
jakich mi zalezy. Warto skonfrontowac
swoje cele i sprawdzi¢, w jakim miejscu
bedzie nam najlepiej i gdzie znajduje sie
nasz klient idealny.
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Kreowanie spojnego wizerunku
w  mediach spotecznosciowych to
wizytowka dla Twojej marki. Zadbaj wiec
0 spodjnosc tego wizerunku - stosuj kolory
marki, logo, twodrz estetyczne tresci.
Wazne jest, by Twoja marka byta spdjna
wizerunkowo, dzieki czemu bedzie tatwo
rozpoznawalna.

Nie zapominaj tez, ze social media to nie

tylko narzedzia do promocji ale przede
wszystkim do interakcji. Odpowiadaj na
komentarze, pytania | wiadomosci
prywatne. Im bardziej angazujesz sie
Z Twoja spotecznoscia tym wiekszy jest
potencjat do budowania wsrod nich
lojalnych klientow, ktorzy chetnie kupia
Twoje ustugi.

OBSERWATORZY GHETNIE ZAGLADAJA ZA KULISY PRACY I INTERESUJE ICH PROGES
POWSTAWANIA FINRLNEGO PRODUKTU.

Staraj sie pokazywac backstage z sesji, kulisy pracy nad zdjeciami, przygotowania do sesji czy
inne ciekawe tresci dostosowane do Twojej grupy docelowej. Takie dziatania nie tylko utatwig
budowanie relacji ale rowniez pozwolg pokazac, ze jestes autentyczng osobg, a nie tylko
twaorca.

Nie chcesz pokazywac¢ swojej twarzy lub wstydzisz sie nagrywania mowionych relacji czy
spotkan na zywo? Nie martw sig, ja tez sie obawiatam, ze to nie dla mnie i bardzo dtugo,
matymi krokami podchodzitam do otwierania sie w internecie. Dzis wiem, ze nie taki diabet
straszny, jak go malujg - ale jesli tego nie czujesz - daj sobie czas lub opieraj swojg
komunikacje z odbiorcami w inny sposob. Wazne, by robic¢ to w zgodzie ze soba. Nic na site. :)

Pamietaj tez, by twoje posty nie ograniczaty sie tylko do promocji wtasnych prac. Nie traktuj
social mediow tylko jako portfolio, a dziet sie inspiracjami, portami czy informacjami na temat
swojej branzy. Nie zapominaj tez o historiach klientéw, pokazuj ich opinie. Tworzac
wartosciowg tres¢ stajesz sie ekspertem w swojej dziedzinie i przyciggasz uwage 0sob
zainteresowanych Twoimi dziataniami.
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Stosuj CTA (czyli call to action), organizuj sesje Q&A (odbiorcy chetnie biorg
udziat w krétkich ankietach na stores |ub korzystajg z zadawania
anonimowych i nie tylko pytan dla tworcy). Mozesz stworzy¢ webinar czy
odpali¢ spotkanie na zywo - a to wszystko by sprébowac zaangazowac Twojg
spotecznosc i stworzy¢ bezposrednig interakcje z nimi.

Budowanie spotecznosci w social mediach to proces. Czesto zmudny oraz
wymagajacy sporego zaangazowania i czasu, ale przynosi wiele korzysci. Nie
tylko zwiekszysz dzieki temu widocznos¢ Twojej marki, ale rowniez budujesz
silne relacje z klientami i obserwatorami.

Pamietaj o autentycznosci, spéjnosci wizerunku i wartosciowej tresci - to
kluczowe elementy skutecznej strategii spotecznosciowej, ktore na pewno
ZaoOWoCUj3.

/ZBUDU]J ZE MNA

sddnpgacoaana

\spolecznosé

\"l Daj si¢ po=naé
Sprawdi moje sposoby by dotrzec
do Twojej grupy docelowej.

)

Sied? trendy i anali=uj £
Testuj rozne formaty | tworz ciekawe
tresci dla swaojej niszy.

T

2\ Wikersystaj aulomalyzacjge
Daj odbiorecy to, czego w tym
momencie potrzebuje.

Instagram,

Na moim Instagramie znajdziesz rolke,
dotyczgcg porad zwigzanych
z budowaniem zaangazowanej
spotecznosci w sposob organiczny.
MozZesz obejrzed ja tutaj, klikajac na
podkreslony tekst.

- "
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NETWORKING [ WSPOLPRACA

Wiesz jak wazny w pracy fotografa jest networking i poznawanie nowych ludzi, z ktorymi
mozesz zbudowac trwate relacje? Kazda sytuacja, w ktorej poznajemy nowe osoby sprawia,
ze otwieramy sobie drzwi do nowych mozliwosci wspotpracy. Jak wiec rozwijac siec
kontaktow i budowac owocne wspotprace?

¢ Uczestnictwo w branzowych wydarzeniach

Biznesowe sniadania, konferencje, targi czy warsztaty to doskonata okazja do nawiazywania
nowych kontaktéw to idealne miejsca na zainicjowanie pierwszego kroku w nawigzywaniu
nowych relacji. Bagdz otwarty na rozmowy, pokaz sie od swojej najlepszej strony i przede
wszystkim wymien sie kontaktami. Moze wizytowki juz odchodza do lamusa, ale ja bardzo
cenie sobie tadne rzeczy i swietnie zaprojektowana wizytowka wskakuje do mojego portfela,
gdy wiem, ze bede chciata w przysziosci skorzystac¢ z ustug kogos, kto mi ja wreczyt. Mozesz
tez wymienic sie numerem telefonu, podestac smsem link do Twojej strony czy wystac
zaproszenie do znajomych w social mediach.

« Wykorzystuj internetowe platformy networkingowe

Internet to potezne narzedzie do budowania relacji. Dotacz do grup branzowych na
Facebooku i Linkedln, uczestnicz w dyskusjach na forach branzowych, badz aktywny
W spotecznosciach zwigzanych z Twoja specjalizacja. Dzieki temu nie tylko poznasz nowych
ludzi, ale rowniez zbudujesz swoja pozycje jako ekspert w danej dziedzinie.

¢« Wspotpracuj z innymi specjalistami z réznych branz

Rozwaz wspotprace z firmami i specjalistami zwigzanych z branzg slubna, eventowg czy
modowa. Tworzac partnerstwa, mozesz wspolnie zaoferowac klientom kompleksowe ustugi.
Na przykiad fotografia wizerunkowa w potgczeniu z ustugami wizazystki czy stylistki to tylko
jeden przyktad na korzystne wspétdziatanie, ktdre moze przyniesé korzysci obu stronom.

» Aktywnosc¢ na social mediach

Social media to nie tylko narzedzie do budowania spotecznosci, ale takze do networking'u.
Sledz innych profesjonalistdw, uczestnicz w dyskusjach, komentuj ich prace. Aktywnosé
online moze otworzyc¢ drzwi do ciekawych wspotprac czy projektow.
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¢ Organizuj wspdlne wydarzenia

Zorganizuj wspoélne wydarzenie z innymi specjalistami. Moze to by¢ sesja zdjeciowa, webinar
czy wystawa. Wspdlne przedsiewziecia nie tylko umozliwiaja wymiane doswiadczen, ale
rowniez pozwalaja na dotarcie do nowych odbiorcow.

« Zaproponuj wymiane ustug z innymi profesjonalistami w barterze

Rozwaz wymiane ustug z innymi profesjonalistami. Mozesz zaoferowac sesje zdjeciowa
W zamian za ustugi wizazystki, czy tez stworzy¢ wspolny projekt z projektantem mody. Taka
wymiana nie tylko obniza koszty, ale rowniez umozliwia nawiazanie trwatych relacji
biznesowych i otwiera sie na nowych odbiorcow, ktorzy rowniez sledza Twoich partnerow.

* Dziel sie wiedza
Wspotpraca opiera sie rowniez na wymianie wiedzy. Nie boj sie dzielic swoimi

doswiadczeniami, udziela¢ rad czy jesli czujesz sie dobry w tym co robisz - prowadzié
warsztaty. Tworzac wartosc dla innych, budujesz swoja pozycje w branzy.

Budowanie trwatych relacji zarbwno w Swiecie rzeczywistym, jak i tym internetowym,
pozwala poszerzyc krag kontaktow, ale tez otwiera drzwi do nowych mozliwosci i projektow.
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TARGI T EVENTY SLUBNE

W temacie targow i eventow slubnych zjadtam zeby. Nie wiem czy wiesz, ale
bytam pomystodawca, tworca i organizatorem pierwszych alternatywnych
targéw $lubnych na Slasku, ktére byly najwiekszym tego typu wydarzeniem
w Polsce. Dlaczego mdwie o tym w czasie przesztym? Poniewaz
zdecydowatam sie sprzedac stworzona przeze mnie marke i odpoczgc¢ od
organizacji tak duzych wydarzen na jakis czas. Dlatego tez postanowitam, ze w
moim e-booku musi znalez¢ sie rozdziat dotyczacy targdw i tego, jakie sg plusy
I minusy uczestnictwa w tego typu wydarzen w kontekscie optacalnosci oraz
zwrotu inwestycji.

Targi Slubne do doskonata okazja do zaprezentowania swojej pracy,
nawigzania ciekawych kontaktow z firmami w branzy oraz zdobycia
potencjalnych Kklientdw. Jednak aby w petni wykorzysta¢ szanse, warto
odpowiednio sie przygotowac i swiadomie zaplanowac udziat w tego typu
wydarzeniach.
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PONIZEJ PRZYGOTOWALAM WSKAZOWKI, KTORE POMOGA Cl
WYCIAGNAC NAJWIECEJ KORZYSCI Z UDZIALU W TARGACH SLUBNYCH
JAKO WYSTAWCA.

« Zdefiniuj cel swojego udziatu
w targach

Zanim przystapisz do udziatu w targach,
sprecyzuj, jakie cele chciatbys osiggnac.
Czy zalezy Ci na pozyskaniu nowych
klientow, nawigzaniu wspdtpracy z innymi
branzowymi profesjonalistami czy
zwiekszeniu swiadomosci marki? Jasno
okreslone cele pozwolg Ci lepiegj
przygotowac sie do wydarzenia.

« Przygotuj wyjatkowa prezentacje
swoich prac

Twoje stoisko to wizytdwka Twojej marki.
Zadbaj o estetyczne, przyciggajace wzrok
i profesjonalne zaprezentowanie sie.
Wyeksponuj najlepsze prace, stworz
przyjazne miejsce do rozmoéw z odwie-
dzajacymi.,, zadbaj o odpowiednie
dziatania marketingowe przygotowane
specjalnie pod wybrane wydarzenie.

« Zbieraj kontakty i dane klientow
Przygotuj formularze do zbierania danych
od odwiedzajacych lub popros o zapis do
newslettera, by przesta¢ im oferte na
maila. Niech to bedzie nie tylko zwykta
wizytowka, ale takze szansa na zdobycie
informacji o potencjalnych Kklientach.
Zbieraj dane kontaktowe, pytaj o daty
planowanych Sluboéw i strat sie poznac

potrzeby Twoich potencjalnych klientow.

* Przygotuj atrakcyjne oferty i rozwaz

promocje
Targi to  doskonaty moment Nna
zaprezentowanie specjalnych ofert.
Przygotuj pakiet promocyjny dla

odwiedzajgcych targi, oferujac im do-
datkowe korzysci przy skorzystaniu
Z Twoich ustug. To moze by¢ znizka,
dodatkowe zdjecia czy inne bonusy,
koniecznie z krotkim terminem
obowigzywania oferty by mozliwie skrocic
czas na decyzje zainteresowanych
klientow.

« Badz aktywny w social mediach
Zaangazuj sie W promocje swojego
udziatu w  targach na mediach
spotecznosciowych. Informuj o przygoto-
wanych promocjach, zapros odwie-
dzajacych do Twojego stoiska i twodrz
przed-targowa atmosfere.

e Przygotuj materialy promocyjne
Zaprojektuj estetyczne materiaty
promocyjne, takie jak wizytowki, ulotki,
itp. To nie tylko doskonaly sposob na
przekazanie waznych informacji o swoich
ustugach, ale réwniez dobra forma
zachecenia do skorzystania z konkretnej
promocji.

e Badz gotowy na rozmowy

Przygotuj sie na réznorodne pytania od
odwiedzajgcych. Badz elastyczny i gotow
dostosowac sie do roznych oczekiwan
spotkanych klientow. Odpowiadaj
Z entuzjazmem, dziel sie wiedza i zachecaj
do rozmow i koniecznie nie zostawiaj
swojego stoiska samopas. Warto
pomysle¢, by na czas trwania targow
poprosi¢ bliska nam osobe do pomocy -
by w czasie targow moc skorzystac
Zz toalety i zjes¢ obiad bez obawy, ze
w tym czasie trafi do nas nasz klient
idealny.

e Nawiaz wspétprace z innymi
wystawcami
Niech targi stana sie okazjg do nawigzania

wspotpracy z  innymi  wystawcami.
Wspolne promocje czy oferty moga
przyciggnac wiekszg uwage odwie-

dzajgcych, a jednoczesnie zaciesnic
relacje w branzowej spotecznosci.
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Koniecznie po targach analizuj wyniki i dziataj wedtug opracowanego planu -
publikuj relacje z wydarzenia oraz informuj o ofertach specjalnych dla osdb,
ktore Cie odwiedzity. Po zakonczonych targach przeanalizuj co poszto dobrze,
a co mozna poprawi¢ w Twoich dziataniach. Planuj dziatania nastepcze, takie
jak mailing do zebranych kontaktow czy kontynuacja promocji na social
mediach.

Udziat w targach slubnych jako wystawca to doskonata szansa na rozwiniecie
swojej dziatalnosci fotograficznej. Przygotowanie, zaangazowanie i elasty-
cznosc to kluczowe elementy, ktére pomoga Ci wyciggnac najwiecej korzysci
Z tego typu wydarzenia.

PAMIETAJ JEDNAK, ZE POZA WIELOMA PLUSAMI SA ROWNIEZ
MINUSY - A WSROD NICH TE NAJWIEKSZE TO:

e cena stoiska (im wieksze, tym drozsze),

o koszty przygotowania materiatow pokazowych,

s koszty druku materiatow reklamowych,

e dojazd i nocleg w przypadku targow w innej czesci kraju (jesli planujesz
dziatac nie tylko lokalnie),

» duza konkurencja wsrod branzy fotograficznej.

Uwazam jednak osobiscie, ze pomimo wielu minusdéw ciagle targi slubne sa
w moim TOP 3 pozyskiwania klientow na ustugi fotografii slubnej, tuz po
poleceniach moich par | klientach zdobytych w social mediach. Warto wiec
rozwazyc je w swoich dziataniach promocyjnych.
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ROZDZIAL 25

DOSKONALENIE WARSZTATU

W zawodzie fotografa juz dawno
wiadomo, ze dobre technicznie
zdjecia nie wystarcza by sprzedawac
swoje ustugi. Dlatego nieustanne
doskonalenie wiasnych umigjetnosci
| rozszerzanie horyzontow to must
have.

W tym rozdziale skupimy sie na tym,
jak roznorodne szkolenia - nie tylko
z zakresu samej fotografii, ale rowniez
Z obszarow z nig powigzanych - moga
przyczyni¢ sie do rozwoju Twojego
warsztatu i sukcesu w branzy.

Udziat w warsztatach fotograficznych

stanowi fundamentalny element
doskonalenia warsztatu kazdego
fotografa.

NIE OGRANICZAJ SIE JEDYNIE
DO WARSZTATOW ZWIAZANYCH
Z TWOJA SPECJALIZACIA -
EKSPLORUJ ROZNORODNE
STYLE | TECHNIKI.

Szkolenia z portretu, oswietlenia
studyjnego czy reportazu moga
poszerzy¢ Twoje umiejetnosci, tym
samym nowe spojrzenie na fotografie
przyniesc swieze inspiracje podczas
Twoich zlecen.

Oprocz tradycyjnych szkolen
fotograficznych, rozwaz udziat
w innych warsztatach lub kursach.

W  dzisiejszym  Swiecie sukces
w fotografii to nie tylko kwestia
umiejetnosci artystycznych, ale takze
zdolnosci do skutecznego zarza-
dzania swoim biznesem. Udziat
w kursach z zakresu marketingu,
zarzadzania czasem czy budowy
marki  osobistej] to  inwestycja
W rozwoj wiasnej kariery. Dowiedz sie,
jak efektywnie promowac swojg
prace, budowac relacje z klientami
I skutecznie zarzgdzac czasem, aby
by¢ jeszcze bardziej produktywnym.

Rynek fotograficzny nieustannie sie
rozwija, a nowe technologie | sprzet
stajg sie coraz bardziej zaawanso-
wane. Udziat w szkoleniach doty-
czacych najnowszych trendow
w dziedzinie sprzetu fotograficznego,
oprogramowania czy retuszu
cyfrowego pozwoli Ci by¢ na biezaco
z nowinkami technologicznymi
i efektywnie wykorzystywac potencjat
nowych narzedzi.
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Wszelkiego rodzaju kursy online, webinary i kursy wideo to doskonate zrédto
wiedzy. Wirtualne szkolenia umozliwiaja elastycznos¢ dostepu do tresci
edukacyjnych, co pozwala dostosowac nauke do wiasnego tempa i harmo-
nogramu, a czesto znajdziesz réwniez wiele ciekawych | wartosciowych
darmowych szkolen u tworcow, ktorzy specjalizujg sie w budowaniu
zaangazowanej spotecznosci czy sprzedazy poprzez social media. Warto wiec
Sledzi¢ i obserwowac konta zwigzane z tego typu ustugami.

Konferencje fotograficzne to doskonata okazja nie tylko do doskonalenia
warsztatu, ale takze do nawiazywania kontaktéw z innymi profesjonalistami.
Wspdlne dyskusje, prezentacje i networking to elementy, ktdére moga
przyniesc nowe perspektywy i inspiracje do Twojej pracy.

Doskonalenie warsztatu to nieustanny proces, ktory obejmuje nie tylko kwestie
zwigzane bezposrednio z fotografia, ale takze obszary z nig powigzane. Udziat
w réznorodnych szkoleniach, zaréwno tych zwigzanych z kreatywnoscia, jak
i aspektami biznesowymi, pozwala stworzy¢ kompleksowy zestaw
umiejetnosci, ktéry sprawi, ze jako fotograf bedziesz gotdow sprostac
wyzwaniom wspotczesnego rynku.

/

y

FOTOGRAF.
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Inwestowanie w siebie i rozwijanie witasnego doswiadczenia to kluczowy
element sukcesu w kazdej dziedzinie, a zwitaszcza w fotografii. Dzieki inwestycji
w warsztaty i szkolenia mozesz:

« Zwiekszy¢ swojg wartos¢
Rozwijanie umiejetnosci i zdobywanie nowego doswiadczenia sprawia, ze
stajesz sie bardziej wartosciowym profesjonalista. Klienci docenig Twoje wysitki
w doskonaleniu warsztatu, co moze przektadac sie na wiekszg akceptacje oraz
szacunek w branzy.

« Pozyskac nowych kientéw
Poszerzenie zakresu umiejetnosci | doswiadczenia pozwala na obstuge
bardziej zroznicowane] grupy klientow. Nowe specjalizacje czy umiejetnosci
przyciggaja rézne grupy odbiorcdéw, co z kolei moze przektadac sie na wieksze
zainteresowanie Twojg praca.

- Cieszyc¢ sie z rozwoju osobistego
Proces doskonalenia siebie to nie tylko naktad pracy, ale rowniez ogromna
radosc z osigganych postepow. Przyjemnosc z rozwijania swoich umiejetnosci
I dostrzezenie rezultatow swojej pracy wplywa pozytywnie na satysfakcje
z wykonywanego zawodu.

« Konkurowaé na rynku

W branzy fotograficznej, gdzie konkurencja jest wysoka, posiadanie
dodatkowych umiejetnosci czy specjalizacji stawia Cie w bardziej
konkurencyjnej pozycji. To moze przyciaggnac klientow, ktorzy poszukuja
specjalisty w konkretnej niszy.

« Rozwija¢ swojg pasje
Inwestowanie w siebie to takze szansa na eksploracje obszarow zwigzanych
z fotografig, ktére naprawde Cie fascynuja. To doskonate rozwigzanie dla osob,
ktdre chca taczyc pasje z praca zawodowa.

« Budowaé sie¢ kontaktow
Udziat w roznych szkoleniach, warsztatach czy konferencjach to doskonata
okazja do poznawania nowych ludzi w branzy. Rozbudowanie sieci kontaktow
moze otworzyc¢ drzwi do nowych mozliwosci wspotpracy i projektow.

« Podnosi¢ poziom swojej kreatywnosci
Inwestowanie w siebie to takze inwestowanie w swojag kreatywnosc. Nowe
umiejetnosci i doswiadczenia moga inspirowaé¢ do tworzenia bardziej
oryginalnych projektow oraz przynosic¢ swieze spojrzenie na sztuke fotografii.
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ROZDZIAL 26

WYPALENIE ZAWODOWL

To jeden z wazniejszych rozdziatow w tym e-booku,
poniewaz pokazuje realny problem, ktory czesto
spotyka fotografow. Sama miatam juz kilkukrotnie
etap wypalenia zawodowego, ze wzgledu na dtuga,
intensywna prace i zbyt duza ilos¢ zlecen, ktdrej
czesto dodatkowo towarzyszyt stres, brak snu,
utrata motywacji i przede wszystkim brak
zadowolenia z wykonywanej pracy.

Co moze swiadczy¢ o tym, ze jestes na skraju
kryzysu twoérczego?

e Brak radosci z wykonywanej pracy | checi
tworzenia zdjec innych, niz te, dla klientow - to,
co sprawiato radosc stato sie rutyng, a jedyna
motywacja to pienigdze, ktore musisz zarobic
wykonujgc dane zlecenie.

« Widoczny spadek jakosci tworzonych zlecen -
brak kreatywnosci sprawia, ze Zzlecenia
zaczynajg wyglgdac¢ podobnie, a zdjecia sg po
prostu poprawne technicznie, niczym sie nie
wyrozniajq, nie wywotujq efektu wooow.

» Problemy zdrowotne, brak energii, problemy ze
snem - wypalenie zawodowe moze prowadzic
do fizycznego | psychicznego wyczerpania.
Czesto wystepuje wtedy chroniczne zmeczenie
czy problemy ze snem. Przepracowanie oraz
intensywnosc¢ pracy sprawia, ze siegamy po
szybkie | przetworzone jedzenie, pojawiajq sie
dodatkowe kilogramy, problemy hormonaine,
itp.

» Izolacja spoteczna i brak motywacji - wystepuje
brak motywacji do budowania relacji, unikanie
interakcji z klientami, ale tez z przyjaciotmi.

« Ciggfe poczucie, ze nie spetniamy oczekiwar -
stale odczuwana presja zZwigzang
Zz hiemoznosciq sprostania oczekiwaniom
klientow, branzy czy samego siebie, moze
doswiadczac uczucia bezradnosci. Czesto
prowadzi to do frustracji | utraty pewnosci
siebie.




ROZDZIAL 27

A CO JESLI NIE MOZES

Najgorszy koszmar fotografa, czyli co powinniémy zrobi¢ jesli nie mozemy
dotrze¢ na zlecenie i jak sie zabezpieczy¢ w tej kwestii? Jako profesjonalista
musisz myslec¢ o tym, co w sytuacji nieprzewidzianej musisz zrobic, by klient
nie zostat w dniu slubu bez fotografa.

Jestem idealnym przyktadem, ktory ma przygotowany plan na zarzadzanie
takimi nieprzewidzianymi sytuacjami (i miatam go juz zanim spotkata mnie
sytuacja, ze stan mojego zdrowia sprawil, ze musiatam szybko znalezé
zastepstwo na zlecenie).

Po pierwsze: Informowanie klientow, czyli transparentnosc i profesjonalizm

Nieprzewidziane sytuacje mogg zdarzy¢ sie kazdemu. Kluczowe jest
poinformowanie klientow w sposdb przejrzysty i profesjonalny o niemoznosci
dotarcia na zlecenie. BadZz szczery i mow otwarcie o sytuacji, ktdra
uniemozliwia Ci wykonanie zlecenia. Pamietaj jednak by nie dzwoni¢ do
klientobw bez propozycji zastepstwa lub rozwigzania problemu. Jak je
Zapewnic? Ponizej znajdziesz najwazniejsze informacje, ale jesli bedziesz chciat
pozna¢ moja historie, w ktorej nie mogtam pojawi¢ sie na slubie maich
klientow ze wzgledu na atak kamicy nerkowej | wizyte na pogotowiu - Smiato
napisz do mnie na instagramie, chetnie Ci wszystko opowiem ze szczegotami.

W zaleznosci od terminu, w ktorym dowiadujesz sie o niemoznosci pojawienia
sie na zleceniu zacznij od razu dziata¢ w kwestii znalezienia zastepstwa
| zaproponuj klientom rézne rozwigzania.

Jeéli masz czas: Jedli nie masz czasu:

» przekazanie catego zlecenia innemu * wystanie zastepstwa bez informowania
fotografowi, ktérego rekomendujesz, klientow (jesli sytuacja ma miejsce na

+ wystanie na zlecenie podwykonawcy, chwile przed zleceniem, np. wypadek
ktory wykona dla Ciebie surowy materiat, komunikacyjny w drodze na zlecenie
a Ty obrobisz cate zlecenie zgodnie z czy zte samopoczucie w dniu zlecenia
umowa (z zatwierdzeniem przez klienta (np. atak kamicy nerkowej, pecherzyka
portfolio osoby, ktéra pojawi sie na zolkciowego, czy zapalenie wyrostka, itp.,
zleceniu), ktére uniemozliwia Ci wykonanie Twojej

» rozwiazanie umowy, zwrot zaliczki lub pracy).

zadatku w dwukrotnosci w zaleznosci od
ustalen, bez angazowania innych
fotograféw do polecenia.

S7 DOTRZEC NA ZLECENIE?
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W umowie zawrzyj klauzule dotyczaca mozliwosci odwotania ustugi z powodu
sit wyzszych oraz opisz doktadnie procedury i terminy informowania klienta
o takiej sytuacji. Uwzglednij tez sytuacje takie jak choroba, niespodziewany
pobyt w szpitalu, nieprzewidziane sytuacje takie jak wypadek komunikacyjny,
w Ktérym tracisz przytomnosc i nie mozesz zapewnic zastepstwa. Sprecyzuj
warunki odwotania zlecenia, wprowadz jasne zapisy dotyczace zastepstwa lub
zwrotow zaliczki/zadatku i poniesionych przez klienta kosztow zwigzanych
z odwotaniem przez Ciebie ustugi. Jesli nie wiesz jak powinny wygladac takie
zapisy w umowie skorzystaj z ustug kancelarii prawnej.

Stworz liste kontaktow do doswiadczonych fotografow, ktorzy mogliby
zastgpic¢ Cie w razie koniecznosci lub do osoby, ktéra pomoze Ci w Twoim
imieniu poprosic o pomoc roznych fotografow, ktorzy beda mogli dziatac jako
zastepstwo w przypadku Twojej nagte] niemoznosci Swiadczenia ustugi. Warto
znac¢ wielu fotografow slubnych i wiedziec, ktory z nich moze byc wolny w razie
w. Nie kazdy fotograf slubny bookuje kazdy weekend, jest wielu fotografow
(w tym juz rowniez ja), ktéry ograniczyt ilos¢ wykonywanych zlecenn w sezonie,
wiec jest szansa, ze bede miata wolny weekend wtedy, gdy inny fotograf moze
potrzebowac pomocy i zastepstwa.

Po drugie: Delikatnosc¢ i empatia

W sytuacji, gdy musisz odwotac¢ zlecenie, nawigz kontakt z klientem jak
najszybciej. Badz szczery i wyraz swoje przeprosiny oraz gotowosc¢ do podjecia
krokow, by to klient byt zadowolony z obrotu spraw. Zaproponuj alternatywne
rozwigzania, ale nie obrazaj sie, jesli zamiast stéw wsparcia od klientow
ustyszysz w pierwsze] kolejnosci niemite stowa i brak zrozumienia. Nikt nie
spodziewa sig, ze taka sytuacja moze miec miejsce, a emocje zwiazane z dniem
Slubu czesto poteguja stres, szczegolnie jesli o takiej sytuacji dowiadujesz sie
w dniu zlecenia.

Podsumowujac, wprowadzenie odpowiednich klauzul w umowach, dbanie
o elastycznos¢ i gotowos¢ do dziatania w razie problemdw, a takze
nawiazywanie wspotpracy z innymi profesjonalistami to kluczowe kroki, ktore
pozwolg zarzadzac nieprzewidzianymi sytuacjami.
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ROZDZIAL 28

O CZYM WARTO PAMIETAC PRACUJAC JARKO
FOTOGRAF SLUBNY (I NIE TY Ll\O!)

« ZAWSZE MIEJ NALADOWANE BATERIE W APARACIE!
Nigdy nie wiesz kiedy zadzwoni ktos znajomy i poprosi Cie bys w wolna sobote
(lub inny dzien) zastgpit Go na Slubie.

« BACKUP ZDJEC
Nie ma nic gorszego niz utrata zdjec - pamietaj, ze nie zawsze da sie je
odzyskac (lub bedzie to stono kosztowac). Przygotuj backup minimum na dwa
dyski zanim usuniesz zdjecia z kart pamieci. Odzyskiwanie danych z kart
pamieci + zakup dysku na odzyskane zdjecia (3 karty 32 gb kosztowaly mnie
prawie 2 tysigce ztotych i kilka siwych wtosow wiecej) w wieku 27 lat.

« PARA = KLIENT
Mozesz stawiac na super przyjacielskie kontakty z parami, ale pamietaj, ze para
to zawsze Twdj klient i w razie reklamacji nie bedzie juz tak mito i przyjemnie
jak byto do tej pory.

« NAJWIEKSZY GRZECH
Unikaj by Twoimi klientami byli znajomi, ktorzy naciskaja na rabat lub lepsza
oferte z racji bycia znajomymi. Jesli nie musisz pracowac dla takich znajomych
- po prostu umawiaj takiej] wspotpracy. Wierz mi - wyjdziesz na tym o wiele
lepiej niz gdybys przyjat takie zlecenie.
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- JAK CIE WIDZA...
Dobrze wiem, ze wygodnie jest pdjs¢ w jeansach na wesele - ale pamietaj: im
lepiej wygladasz idac do pracy, tym wieksze zaufanie i szacunek wsrod gosci
wzbudzisz. Zadbaj o ogdolny wyglad - wyprasowane ubranie, wygodne buty,
tadne szelki/pasek do aparatu czy dodatki, ktére pozwolg Ci utatwié sobie
prace (plecak, torba fotograficzna, dodatkowe pudetka na karty, baterie, itp.).
Pamietaj tez o stroju na zmiane, w razie gdyby ktos oblat Cie drinkiem.

« SLUB CYWILNY W PLENERZE
MGj pierwszy slub plenerowy zakonczyt sie dla mnie lekkim udarem
stonecznym. Dobrze, ze bytam wtedy second shooterem i mogtam pojsc spac
przed kolacja by odpocza¢ w hotelu. Warto zabra¢ na takie ceremonie: okulary
przeciwstoneczne, kapelusz, itp. akcesoria. Pamietaj: zdrowie ponad wszystko -
dbaj o siebie!

« SPRZET BYWA ZAWODNY
Zawsze miej pod rekg numer do sprawdzonego serwisu czy wypozyczalni jesli
nie masz drugiego body. Znaj ceny wynajmu sprzetu i miej ,zaskorniaki” na
koncie w razie czego. Jadac na slub warto tez zabra¢ dodatkowo gotowke na
taksowke, gdyby samochod nawalit na trasie.

» ZDJECIA DLA PARY VS. ZDJECIA DLA NAS

Sg takie zdjecia, ktore powinny by¢ ,must have". Pamietaj, ze fotografujac
Slubny masz mozliwos¢ przezywania uroczystosci, ktdora dla wielu ludzi jest
czyms niesamowitym. Towarzyszace im emocje czesto sprawiajg, ze nie
pamieta sie nic. Dlatego warto fotografowac tak, by pokazaé¢ jak najwiece]
emocji i momentow, ktore przywotajg pozytywne wspomnienia Twoich
klientow. Tym samym - nalezy fotografowac przede wszystkim dla pary.

Przyktad: nawet gdy nie znosimy np. zdje¢ grupowych to i tak je robimy -
i staramy sie o tym pamiegtac, by jesli nie zostato to wczesniej ustalone - w dniu
Slubu dopytac klientow, czy robimy takie zdjecia.

« BUDOWANIE PORTFOLIO
Nie ogtaszaj sie oferujgc darmowe sesje. Chcesz zdoby¢ portfolio Slubne?
Popros o mozliwosc¢ bycia second shooterem fotografa, ktorego styl i kadry Ci
odpowiadaja. Jest szansa, ze zgodzi sie zabra¢ Cie na jakis Slub lub
zaproponuje warsztaty z mozliwoscig wykupienia u niego tej opcji. Dzieki temu
nie psujesz rynku i nie stracisz w oczach potencjalnych klientéw jako fotograf
z etykietg darmowego lub taniego fotografa.

Zalezy Ci na portfolio wizerunkowym? Znajdz ciekawa osobe i zaproponuj
wymiane barterowg swoich ustug - wymienisz wtedy swoje zdjecia np. na
ustuge kosmetyczki, bizuterie, ktéra wpadta Ci w oko czy inne ustugi/produkty,
ktore moga Ci sie przydac¢ lub chetnie podarujesz je w prezencie komus
bliskiemmu w postaci vouchera. Ustugi barterowe powinny byc¢ réwne tej same]
kwocie (lub zblizone). Jesli wycenisz swoja sesje np. na 1000 zt - na taka kwote
opiewac powinna wymiana.
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« TWOJ PRZYJACIEL... SPRAY NA KOMARY!
Nie ruszam sie na zlecenia bez sprayu na komary.
Niezaleznie czy to sesja zdjeciowa czy slub z wesele plenerowym nad jeziorem.

Ps. Nie dziekuj, tylko zaopatrz sie w Mugge!

« MINI APTECZKA

Zawsze mam przy sobie leki przeciwbdlowe, gdyby nagle ztapat mnie bdl
gtowy czy plastry gdyby obtarty mnie moje buty. Jak to modwia: przezorny
Zawsze zabezpieczony! :)

« ZAWSZE MIEJ ZATANKOWANY SAMOCHOD

Nigdy nie wiesz, gdy zadzwoni do Ciebie znajomy fotograf z prosba
o zastegpstwo - bgdz gotowy, by zabracC torbe ze sprzetem i wsigsc do
samochodu bez potrzeby jego tankowania.




ROZDZIAL 29

DOCHOD PASYWNY

Generuj pasywny dochod w  swojej
dziatalnosci fotograficznej. Zapytasz mnie
pewnie, ale jak zbudowac sobie stabilne
zrodto dochodu bedac fotografem?

Zerknij wiec na moje inspiracje dotyczace
tworzenia produktow, ktore Mmozesz
sprzedawac¢ innym osobom, ktdrych
Zzainteresowania sg zwigzane z fotografig,
jak rowniez, ktore mozesz oferowac swojej
konkurencji.

Dochdéd pasywny to taka forma zarobku,
ktora nie wymaga ciggtego, aktywnego
Zaangazowania. Jest to idealny sposob na
zwiekszenie twojej stabilnosci finansowej,
zwtaszcza gdy zajmujesz sie sezonowymi
ustugami fotografii (np. jestes tylko
fotografem Slubnym). Dzieki kilku kreaty-
wnym pomystorm mozna wykorzystac swojg
wiedze | umiejetnosci jako sposdb do
generowania statego dochodu.

Jak wiec wybra¢ odpowiedni produkt na
sprzedaz? Jaki jest najlepszy pomyst na
dochdd pasywny dla fotografa? Koniecznie
zapoznaj sie z lista 3 przyktadowych
pomystow na stworzenie produktow, ktore
pozwolg Ci zarabiac.
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1. Sprzedaz zdjec¢ stockowych

Udostepnienie swoich najlepszych
zdje¢ na platformach stockowych
(np. Shutterstock, Adobe Stock,
Freepik, itp.) pozwoli Ci zarabiac
pienigdze za kazde ich pobranie.
Pamietaj, ze najczestszym odbiorca
produktow stockowych sg graficy,

agencje reklamowe lub twodrcy
internetowi, dlatego staraj sie by
stworzone  przez Ciebie  kadry

odpowiadaty zapotrzebowaniu tych
podmiotow.

Plusy:

e staly dochdd pasywny  po
umieszczeniu zdjec na platformie
stockowej za kazdym razem, gdy
ktos kupi licencje na ich uzycie,

« Twoje zdjecia moga trafic do
projektow i kampanii na catym
swiecie,

e mozesz sprzedawac zdjecia, ktore
tworzysz przy okazji wykonywania
swoich zalecen, np. zdjecia
krajobrazdéw, portrety (za zgoda
na wykorzystywanie wizerunku w
celach zarobkowych osoby
fotografowanej), flat laye, detale
technologiczne, zdjecia zywnosci,
kadry biznesowe, itp.,

s PO umieszczeniu zdjec na
platformie nie musisz martwic sie
o) obstuge transakcji czy
dostarczanie  fizycznych  kopii
zdjec, a wiec Twoje
zaangazowanie jest minimalne,

e sprzedaz zdjec stockowych
wymaga zrozumienia trentow
rynkowych i dostosowania sie do
nich, co moze sprawi¢, ze
rozwiniesz sie w inngj dziedzinie
fotografii i zdobedziesz nowe,
dodatkowe skille.

Minusy:

« zdjecia stockowe zazwycza] s3
sprzedawane w niskich cenach,
w zaleznosci od rodzaju
wykorzystania, co moze wptywac
na tgczng wysokose.

2. Tworzenie kurséw online,
sprzedaz e-bookéw i produktow

cyfrowych.

Plusy:.

» kursy online, e-booki i produkty
cyfrowe sg tatwo skalowalne, co
0oznacza, Ze mozna je sprzedawac
wielu klientom jednoczesnie bez
zwiekszania kosztow,

« po stworzeniu tresci, dochaéd
generowany z kurséw online czy
sprzedazy e-bookdéw staje sie
pasywny. Autor nie musi zaanga-
zowac sie w kazda pojedyncza
transakcje.

Minusy:

« rynek kurséw online i e-bookdow
jest nasycony. Konieczne jest
stworzenie unikalnych i warto-
Sciowych tresci, aby wyroznic sie
sposrod konkurencji,

» tworzenie wysokiej jakosci kursow
I e-bookow wymaga znaczacej
inwestycji czasu | energii na
etapie tworzenia,

« w przypadku szybko zmienia-
jacych sie trenddw w fotografii,
konieczna jest regularna
aktualizacja tresci, aby utrzymac
jej aktualnosc.
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3. Wynajmowanie wlasnego studia
innym fotografom Ilub osobom,
ktére dziatajg jako content creator.

Plusy:

« Wynajmowanie studia generuje
staty dochdd, niezaleznie od tego,
czy sam fotograf aktualnie
pracuje w danym studiu czy nie,

« Wynajmowanie studia pozwala na
wspotprace z innymi fotografami
czy content creatorami, co moze
prowadzi¢ do ciekawych pro-
Jjektédw i wzajemnego wsparcia,

« dla fotografa, wynajmujacego
swoje studio, koszty utrzymania
obiektu ponosza wynajmujacy.
Fotograf nie musi martwic¢ sie
o wszelkie Kkoszty zwigzane
z zarzadzaniem nieruchomoscia
jesli wynajmuje je w przemyslany
sposob.

Minusy:

e jesli lokalne zapotrzebowanie na
wynajem studia jest niskie, moze
sie zdarzy¢, ze studio bedzie stato
puste, a dochody bedy ograni-
czone. Wynajmowanie studia
wymaga tez zarzadzania nieru-
chomoscig, w tym utrzymaniem
I rozwigzywaniem ewentualnych
problemoéw technicznych i obe-
cnosci na miejscu  podczas
wynajmu,

e aby przyciggngc klientow, studio
musi  by¢ dobrze utrzymane
i spetnia¢ wysokie standardy. To
moze wymagac nakfadow
finansowych na regularne
ulepszenia i modernizacje.




ROZDZIAL 50

WELCOME PACK DLA KLIENTOW

CZYM JEST PAKIET POWITALNY | DLACZEGO WARTO
ZAINWESTOWAC W WELCOME PACKI DLA KLIENTOW?

Czym wiasciwie jest wspomniany
welcome pack? To prezent, ktory
wreczamy klientowi przed
wykonaniem naszej ustugi, ktéry ma
na celu wywotanie dodatkowych
emocji 1 wyjatkowych doswiadczen
zwigzanych z nasza marka juz od
poczatku wspotpracy. To taki rodzaj
powitania, ktéry moze zawierac
praktyczne elementy - np. druko-
wang broszure/dostep do pobrania
darmowego e-booka pozwalajagcego
sie przygotowac do sesji, czy
niewielkie upominki, ktore beda
przydatne i mito beda sie kojarzyc
Z naszg marka (np. notatnik,
Swieczka, ciasteczko, itp.).

Klienci doceniajg takie mate prezenty
najczesciej jako cos mitego,
zaskakujacego - co wywotuje u nich
pozytywne pierwsze wrazenie jeszcze
przed rozpoczeciem wspodtpracy, ale
juz w chwili gdy podpisali umowe
i zdecydowali sie na wspolna
realizacje.

Taki maty gest jak drobny upominek

powitalny moze sprawic, ze
wywotamy od razu szereg
pozytywnych emocji, ktdére beda

miaty tylko pozytywny wplyw na
naszy dalszg wspotprace.

To, w jaki sposob klient odbierze nasz
welcome pack tak naprawde sprawia,
ze zaczynamy juz budowac z nim
silng  relacje. Dostarczamy  mu
informacji o procesie wspotpracy,
naszych oczekiwanych oraz
mozliwosciach  juz od samego
poczatku. Dzieki temu klient moze
poczu¢ sie pewnie, poniewaz
poprowadzimy go dzieki temu za
reke, na przykiad pokazujac mu
poradnik, czy opisujac najwazniejsze
kroki zwigzane z naszg wspotpraca.

Welcome pack nie musi by¢ wecale
prezentem fizycznym, co jest rownie
wazne w kontekscie inwestycji, ktore
sa niezbedne by takie prezenty
przekazywac. Kazdy rodzaj prezentu,
ktory pozwala nam na personalizacje
doswiadczen klienta mozesz
dostosowac do swojej marki tak, by
rezonowata ona z Toba i Twoimi
preferencjami.
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Prosty przyktad: Jesli chcesz by Twoi klienci podczas sesji stosowali konkretng
kolorystyke i wybierali naturalne faktury ubran do sesji - przekaz poradnik,
ktory mowi o tym jak taczy¢ dane kolory, jakie kroje i modele ubran sie
sprawdzaja lub szepnij w jakich sklepach moze kupi¢ cos$, co moze mu sie
spodobac. Klient doceni to, ze poswiecites czas na przygotowanie mu takiej
informacji i poczuje sie wyjatkowy, bo bedzie wiedziat, ze dbasz o niego.

Zwiekszenie satysfakcji klienta przetozy sie na pozytywne wspomnienia
zwigzane z Twoimi ustugami, ale tez beda miaty wptyw na opinie po
zakonczeniu zlecenia.

Wprowadzenie wiec takich pakietow powitalnych pomaga rowniez w redukgcji
niepewnosci | eliminacji ewentualnych dodatkowych pytan ze strony klienta
lub nieporozumien wynikajacych z ich braku, jesli nie przekazujemy takich
informacji wcale, a zalezy nam by klienci byli réwniez przygotowani do zdjec
w jakis konkretny sposob.

Dodatkowo jesli rozwazasz welcome packi przekazywane w formie namacalnej
mozesz pomyslec o tym, by nawigzac¢ wspotprace z firmami, ktére cenisz
I polecasz - moze mitym gestem okaze sie wiozenie do prezentu wizytowki
polecanej makijazystki lub kod rabatowy do zaprzyjaznionej firmy
przygotowany specjalnie dla Twoich klientow.

Welcome pack stanowi wiec integralna czes¢ budowy marki osobistej i moze
w kreatywny i spersonalizowany sposoéb przekazac jasny komunikat o Twoim
podejsciu do klienta i wartosciach, ktore reprezentujesz jako fotograf.

Rozwazajgc to, co warto by znalazto sie w takim powitalnym prezencie
przedstawie Ci kilka pomystow, ktére mozesz sprobowac wykorzystac:

» liscik powitalny z krotka, personalizowana wiadomoscia, wyrazajaca radosc
Z podjecia wspotpracy,

e informacje praktyczne - np. umowa w wersji papierowej, poradnik ze
wskazowkami dotyczacymi wspotpracy w dniu zlecenia,

» kod rabatowy lub kod gr do pobrania produktu cyfrowego,

« drobny pominek lub cos stodkiego,

e moodbooard inspiracyjny,

« kontakt i wsparcie w razie watpliwosci - czyli nasza wizytdwka lub ulotka.

Podsumowujac, inwestycja w welcome pack to nie tylko wydatek ale przede
wszystkim inwestycja w relacje z klientem. Wyjatkowe powitanie potrafi zrobic
ogromne wrazenie i zbudowac solidng podstawe do diugotrwatej wspdtpracy.
To narzedzie, ktore pozwala wyroznic sie w ttumie i sprawic, ze klient poczuje
sie wyjatkowo od samego poczatku swojej przygody z Twoimi ustugami
fotograficznymi.
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Drogi czytelniku,

dziekuje Ci za dotarcie do tego miejsca i przeczytanie mojego e-booka, ktory
tworzytam przez kilka tygodni by dostarczy¢ Ci cennych informacji, inspiracji
I praktycznych wskazowek, ktore mam nadzieje bedq przydatne w Twojej
fotograficznej drodze.

Pamietaj, ze fotografia to nie tylko sposob na zarobek, ale | wcigz pasja, ktorg
warto w sobie pielegnowac. Ja bardzo staram sie oddzielac jg od zlecen, ktore
realizuje zawodowo | szukam swojego balansu pomiedzy pracq, d pasjq
wtasnie i uwazam, Ze troche krzywdzgce jest dla nas, fotografow powiedzenie,
ktore znane jest jako najbardziej motywujqgcy cytat Konfucjusza: ,Wybierz
prace, ktorg kochasz, i nie przepracujesz ani jednego dnia wiecej w Twoim
zZyciu.”. Dbaj wiec o swoj komfort, zdrowie | hie bgdZz za wszelkqg cene zawsze
w pracy. Pamietaj o odpoczynku i tworz rowniez projekty, ktore Cie
uszczesliwiq, a nie bedqg zwigzane tylko z pracg jako zawodowy fotograf.

Bedzie mi mito, jesli wrocisz do mnie z feedbackiem dotyczgcym tej publikacji
lub bedziesz chciat o czyms wiecej porozmawiac prywatnie - nie boj sie
napisac do mnie maila lub wiadomos¢ na Instagramie, zawsze chetnie Ci
odpowiem.

Zawsze dobrego swiatta,
Katarzyna Adamczyk



