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Vivre de ses photos


ET SI LE MARKETING ÉTAIT LA CLÉ ?





Dans une société où l’image est omniprésente, n’est-il pas paradoxal qu’il soit si difficile de vivre de ses photos ? Certes, le contexte économique est tendu et fortement concurrentiel ; pourtant des photographes qui réussissent, il en existe beaucoup. Considérer son activité dans sa globalité, y compris sur le plan commercial, est leur clé.


Pour mettre un terme au mythe du photographe artiste qui meurt de faim, ce livre se propose de donner les bons outils pour développer une stratégie marketing pour se lancer et durer, quelle que soit sa pratique photographique.


André Amyot a exercé en tant que photographe professionnel pendant plus de 35 années, durant lesquelles il a monté l’un des studios les plus prospères du Canada. Il poursuit aujourd’hui une carrière de coach et d’auteur, en France et au Canada, afin de guider et d’accompagner les photographes dans le lancement et l’évolution de leur activité. Suivez son actualité sur www.photocoach.com.
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Avant-propos


Réussir, pour vous, cela signifie quoi au juste ?




	Est-ce être reconnu mondialement ?


	Est-ce pouvoir exposer vos œuvres ?


	Est-ce réussir financièrement ?


	Ou bien encore, vivre de votre passion sans égard aux autres facteurs ?





Qui que vous soyez et quel que soit votre parcours, vous vous retrouvez probablement dans l’un ou l’autre de ces cas.


De ce premier questionnement ressort toute la complexité du métier. La photographie présente deux visages ; celui d’une forme d’expression artistique pure et celui d’un combiné d’expression artistique et d’une profession avec objectif commercial. Pour certains puristes, ce dernier cadre est en effet interprété comme une sorte de trahison à l’art. Pourtant, la photographie est tellement présente dans notre quotidien, que nous ne pouvons pas ignorer qu’elle puisse être un moyen d’expression lucratif, car, soyons réalistes, il faut bien des gens pour « produire » ces images. À quoi ressembleraient nos magazines, nos plaquettes publicitaires, nos affiches de rue, nos souvenirs de mariage et de famille sans l’image ? Ce n’est pas d’hier que des « artistes » ont choisi la voie commerciale pour s’exprimer. Heureusement !


Après tout, les plus grands artistes ont vendu des œuvres pour nourrir leur famille. Le sculpteur Rodin est unanimement considéré comme un artiste, mais il était aussi un homme d’affaires averti. Picasso, quant à lui, a très bien vécu de son art. En photographie, nous avons aussi des champions – Henri Cartier-Bresson, Doisneau, Richard Avedon, Yousuf Karsh, Annie Leibovitz, Ansel Adams, Robert Capa et j’en oublie tellement. Ces exemples montrent bien que l’art peut aussi attirer un succès commercial.


Le succès en photographie peut se mesurer à plusieurs niveaux. Le photographe qui crée de toutes pièces une œuvre inédite et se voit transformé en référence mondiale (Cartier-Bresson, Doisneau, etc.) ou celui qui satisfait la demande toute simple d’un client par la mise en valeur de son produit, en vantant son entreprise, etc., connaissent tous deux la réussite, chacun à son échelle.


Alors, vous qui lisez ces lignes, quelle forme prendra votre succès ? C’est à vous de décider !


Mes débuts ordinaires en photo


Mes débuts en photographie n’ont rien d’exceptionnel. On entend souvent des photographes dire qu’à l’âge de 13 ans, ce fut le « déclic ». Ce fut mon cas. Pourtant, j’étais loin de penser en faire ma profession, un moyen de gagner ma vie. Un hasard de circonstance en a voulu ainsi et pour vous épargner une longue histoire, j’ai adopté ce métier artistique à l’âge de 18 ans pour en vivre jusqu’à ce jour.


Passion, oui, autant pour la photographie que pour les affaires. Je crois fermement qu’il faut savoir concilier ces deux « passions » si nous désirons en faire un métier et faire en sorte que nous et notre famille puissions jouir d’une qualité de vie intéressante. Un autre aveu, l’aspect business m’était totalement inconnu au départ. Je l’ai acquis au fil des années en cherchant les meilleures solutions, et en me tournant vers les meilleurs mentors. Ah oui, je ne veux surtout pas oublier un facteur déterminant : j’ai su m’entourer de partenaires qui excellaient dans ce que je considérais comme mes faiblesses.


Le point de départ d’une réflexion


Ce livre a pour but de vous faire mener une réflexion sur le développement de votre activité dans cette forme d’art. La grande majorité des gens possèdent aujourd’hui un appareil photo. La photographie s’est en effet très fortement démocratisée depuis l’émergence du numérique ; passe-temps de plus en plus accessible et prisé, elle « apparaît » également comme un moyen de se lancer en affaires et de se procurer, relativement facilement, une qualité de vie.


« Relativement facilement ? » C’est ce que beaucoup pensent... Nombreuses sont les personnes qui estiment que seule l’image saura les propulser vers le succès et que l’outil fait tout, sans penser que devenir photographe, c’est entreprendre des projets et que cela nécessite donc de réfléchir à la manière de développer son activité.


J’espère que ce livre vous incitera à mener cette réflexion qui vous éclairera sur votre avenir dans ce domaine. Ne voyez pas dans cette approche une censure qui aurait pour but de vous décourager, bien au contraire. N’est-il pas plus intéressant de mettre toutes les chances de votre côté et de déceler les idées qui vous mettront sur la voie de la réussite ? C’est là mon plus grand souhait.


Alors, donnez-vous la permission de vivre chaque étape de votre évolution technique, artistique et professionnelle avec force implication. N’oubliez surtout pas d’analyser au fur et à mesure, tous les petits succès qui apparaissent. Ne vous cloisonnez pas dans une démarche inflexible et ne risquez pas de perdre le sens de la créativité qui se doit d’évoluer !


Aux photographes d’expérience qui mettraient la main sur ce livre, je demande la plus grande indulgence et la plus grande ouverture d’esprit vis-à-vis de mes propos, et même de se remettre en question de temps à autre. Face aux mutations que connaît aujourd’hui le marché de la photographie, nous, professionnels, sommes obligés de nous adapter et d’évoluer constamment avec les nouvelles pratiques.


Un métier pour diplômés d’études supérieures uniquement ?


Pas du tout ! Des études universitaires sont très utiles pour posséder les techniques administratives ou même les notions de l’art, mais pour la photographie, elles ne sont, à mon avis, nullement indispensables. Une formation technique, en revanche, est plus essentielle, parce que la photographie évolue tellement vite qu’il est facile d’être dépassé. Prise de vue, éclairage, composition et post-traitement, aucune de ces étapes ne doit être négligée.


Une fois la technique maîtrisée, se familiariser avec une base administrative sera précieux, même primordial, si vous désirez vous lancer en affaires. Il y a plusieurs façons d’acquérir ces techniques et vous les connaissez certainement. En revanche, il est assez fâcheux de constater que la plupart des écoles de formation ne parlent pratiquement pas, en dehors de quelques vagues informations sur les statuts, de la facturation ou de la relation client, de ce qui va se passer une fois le diplômé confronté à la réalité du marché du travail. La concurrence étant ce qu’elle est aujourd’hui, adopter rapidement quelques bonnes pratiques vous évitera bien des déboires.



L’avenir de la photographie


Mon expérience de plus de 45 ans dans cette industrie m’a permis de constater les changements extraordinaires qui se sont déroulés depuis l’obtention de mon diplôme de photo. Il ne fait aucun doute dans ma tête qu’aujourd’hui, seule une spécialisation dans une branche particulière sera le moyen de progresser et de durer. J’insisterai sur ce point tout au long de ce livre, excusez-moi d’avance si je me répète en de nombreux endroits, mais se spécialiser est actuellement absolument primordial !


Pourquoi ?


Simplement parce qu’il y a une surabondance de personnes qui s’improvisent dans ce métier sans formation technique de base et surtout, sans connaissance des principes d’affaires. La conséquence de cette situation ? Vous trouvez sur le marché des gens qui proposent une panoplie de services, pour lesquels ils ne sont pas qualifiés et pratiquant une tarification qui est totalement en dehors des normes de rentabilité. Il y a « apparence » d’un gain facile et rapide. La réalité est toute autre lorsqu’il s’agit de combiner service client, qualité de main-d’œuvre et de produit.


Je sais que ces propos peuvent sembler difficiles à entendre pour une personne qui désire se lancer, mais demandez à n’importe quel photographe ayant 15 ans d’expérience ou plus quel est son plus gros souci ? Mon but n’est pas d’empêcher les nouveaux arrivants de s’intégrer au marché ou de tenter de le faire, bien au contraire. Ce que je souhaite fermement, c’est que ces personnes se forment avant de sauter dans la galère. Ce métier exige beaucoup de connaissances, et ce sur des aspects très variés, pour obtenir le succès escompté.


Être dans les affaires comporte, en outre, une grande responsabilité envers les clients qui eux, vous accordent une confiance en vous payant avec un argent durement gagné. Il ne faut pas trahir cette foi en vos talents s’ils ne sont pas à la hauteur de ce qui est attendu. Même si les appareils photo sont de plus en plus simples à utiliser, cela ne fait pas de tout le monde un photographe professionnel.


De plus, le fait de pratiquer une photographie généraliste vous place dans une arène où il y aura toujours une personne qui fera le même travail que vous pour moins cher et parfois mieux que vous. Quelle sera alors votre stratégie pour faire face à ce défi ? Une spécialisation qui vous permettra de sortir du lot et de mettre en avant un style bien à vous, une signature unique. Vous aurez ainsi une ouverture sur un marché géographique plus grand, car les clients sauront percevoir une plus grande compétence de votre part et seront prêts à faire des kilomètres pour y avoir accès.


Un livre unique


La raison d’être de ce livre est simple : essayer de faire réaliser aux nouveaux venus dans le métier l’importance d’une préparation adéquate qui augmentera fortement leurs chances de réussir, mais aussi offrir aux photographes plus expérimentés des pistes pour réagir face aux mutations du marché.


Si vous êtes de ceux qui ne comprennent pas comment un photographe peut monnayer son talent, il est peut-être préférable de laisser ce livre de côté... Le but principal et avoué de cet ouvrage est en effet de proposer des méthodes favorisant une démarche en marketing pour celles et ceux qui veulent tirer de leurs images un profit autre qu’une satisfaction personnelle. Celle-ci n’est toutefois pas exclue du processus, bien au contraire.
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Devenir photographe professionnel, c’est un choix...


	1







Aujourd’hui, différentes portes d’entrée mènent à la photographie, et plus particulièrement au métier de photographe. Le point commun à toutes est certainement la passion pour l’image. Il est extrêmement rare de rencontrer des personnes uniquement motivées par l’argent, et faisant passer l’aspect artistique au second plan. Dans un contexte économique tendu et fortement concurrentiel, vivre de la photographie est difficile ; comment durer alors dans le métier sans l’amour de l’image en motivation principale ? Pour ne rien vous cacher, il m’est arrivé quelquefois de croiser des personnes animées par des objectifs financiers. Je dois avouer qu’elles sont assez bien portantes sur ce plan et qu’elles font partie du 1 % de photographes qui réussit excessivement bien, même en période de « récession ». Mais je le répète, leur cas est singulier ; pour bien évoluer dans la profession, aimer l’image doit rester un fil conducteur, mais ne suffit pas.


« Votre » choix


Puisque vous avez fait un choix, vous êtes censé avoir un certain contrôle sur tout ce qui va se passer dans le développement de votre carrière. Entendre quelqu’un me dire que le contexte économique est responsable de ses déboires me surprend toujours. Nous pouvons aujourd’hui, et plus qu’à aucune autre époque, profiter d’une abondance d’informations trouvées sur Internet, acquises par le biais de stages, de formations, au long d’un cursus scolaire, etc., pour ne pas subir un contexte semble-t-il peu favorable. Ne croyez pas qu’une carrière florissante se développe toute seule, au gré d’une activité purement solitaire et sans les conseils de collègues avertis. Les réseaux sociaux favorisent tellement les rapprochements que nul ne peut les ignorer et espérer avancer. Alors, vous n’avez pas d’excuse pour ne pas vous donner les moyens d’y arriver.






L’économie gère tout !



C’est ainsi. Les règles qui gèrent l’économie sont aussi importantes pour les photographes professionnels que les règles de composition ou de maîtrise de la lumière ; il est essentiel de ne pas les ignorer et d’ôter ses œillères.


Vous allez peut-être me trouver parfois intransigeant. Honnêtement, j’en ai tellement vu au fil des années qui blâmaient tout sauf leur manque de préparation et de rigueur, leur propre ignorance face aux étapes « obligatoires » de tout lancement d’activité, ou qui présentaient même une certaine insouciance sur les processus indispensables liés aux affaires... que je préfère parler franchement et sans détour.


Encore une fois, accuser la crise et la société contemporaine de ses difficultés n’est pas une attitude responsable. Vous avez les moyens de garder le contrôle sur « votre » économie et de faire évoluer vos résultats, mais cela exige de la détermination et surtout une grande confiance en soi et en ses talents d’entrepreneur.


Partir du bon pied


Comme pour tout métier, connaître les principes de base inhérents à la profession que vous allez épouser et les maîtriser est absolument indispensable. Sans cette parfaite maîtrise, comment pourriez-vous revendiquer le fait d’être professionnel ? Mais cela ne suffit pas. Selon moi, suite à la découverte de la « passion », les prochaines étapes doivent essentiellement porter sur les formations générales et techniques. Et si vous désirez vous lancer en affaires, il faudra alors aussi vous former sur cet aspect, bien loin des problématiques de prises de vue, de cadrage, de gestion de la lumière ou de retouches. Autre solution : vous associer à quelqu’un qui pourrait endosser à votre place le rôle de gestionnaire. Je dirais la même chose à un chef cuisinier qui désire créer ses propres plats et se laisser aller aux alliances gustatives les plus audacieuses sans avoir expérimenté les grands classiques de la littérature culinaire. Mélange de saveurs, chimie des aliments, méthode de cuisson, présentation dans les assiettes. Vous conviendrez que ces étapes ne peuvent pas subir le test du temps et du développement sans apprentissage, sans connaissances de base. Pourquoi est-ce différent dans la tête de nombre de photographes qui se lancent directement sur le marché, sans plus de précautions ?


En plus des différentes écoles professionnelles qui dispensent une formation technique essentielle, le photographe de métier peut compter sur les services des associations professionnelles (UPP, GNPP) qui proposent un accompagnement indispensable à tout développement continu. Ces organismes sont supportés par l’AFMI, (www.afmi.fr) pour la gestion et le financement de programmes de formations.


UPP


Union des photographes professionnels.


GNPP


Groupement national des photographes professionnels.


AFMI


Associés pour la formation aux métiers de l’image.


Selon moi, tout photographe doit constamment chercher à s’améliorer tant sur le plan de la technique photo que sur le plan des affaires afin d’offrir à ses clients le meilleur de lui-même. Cette exigence de qualité sur tous les aspects de l’exercice de l’activité représentera pour lui un avantage concurrentiel important devant le nombre sans cesse croissant de personnes se prétendant photographes.


Quels sont les enjeux du métier ?


Ils sont importants et riches de conséquences. Un certain nombre de « nouveaux » photographes se lancent dans la photo suite à une première carrière qui leur a fourni des satisfactions souvent plus financières que valorisantes. L’envie d’une reconversion survient à un moment où leur travail n’apporte plus le contentement, ni même le plaisir d’accomplir et/ou d’obtenir des résultats.


À cette étape de leur vie, les responsabilités familiales, sociales, etc., rendent la prise de risque délicate et leur imposent de bien mesurer l’aventure qui s’annonce. Certains pourraient être rebutés par les défis et aléas du métier, et pourtant la plupart se jettent dans le bain, fort de leurs expériences.


Là où cela se complique souvent, pour ne rien vous cacher, c’est avec les personnes qui envisagent une carrière purement artistique. En effet, rares sont ceux qui peuvent prétendre vivre uniquement de la vente de leurs tirages, surtout au démarrage de leur activité. Pour vivre de la photographie, développer un volet affaires, qui inclut une concentration marketing, est alors quasiment indispensable.


De même qu’avec ce photographe qui préfère proposer des images pour satisfaire son ego créatif sans tenir compte des besoins de son client. Étant de nos jours plus informé, le client n’acceptera pas d’investir dans une prestation qui ne répond pas à ses attentes – qu’il s’agisse de photographie ou de tout autre produit – et de traiter avec un « partenaire » qui ne respecte pas le jeu de la relation client. Il est donc illusoire de croire que la vente se fera toute seule. Il est fort possible qu’il y ait même conflit entre les deux parties à cause du manque de perception de valeur et de compréhension. Il s’en suit un manque de respect de part et d’autre, et la profession finit par en souffrir.


Quels sont donc les enjeux du métier ?




	Développer une activité saine et épanouissante, sans le stress ni l’angoisse des fins de mois dans le rouge.


	Obtenir une qualité de vie à la hauteur de ses souhaits et ambitions.


	Bénéficier d’une vie familiale équilibrée, propice au développement de projets personnels (pour soi, son conjoint, ses enfants).


	Générer un salaire régulier assurant le niveau de vie de la famille et le développement de projets (voir points précédents).


	Pouvoir se former pour rester un professionnel efficace et pertinent sur son marché.


	Pouvoir s’autoriser des vacances sans culpabiliser à l’idée de perdre des contrats.





Et la liste s’allonge... Vous voyez certainement où je veux en venir.


À méditer


« Choisissez un travail que vous aimez et vous n’aurez pas à travailler un seul jour de votre vie. » Confucius


Photographes, n’ayez pas peur du marketing


Le simple mot « marketing » fait frémir dans beaucoup de milieux et en particulier dans le noble et pur monde de l’art... Ce mécanisme réflexe s’explique essentiellement par manque de connaissance. Nous ignorons par où débuter ; nous ignorons où nous mettons les pieds ; nous ignorons à quelles techniques nous allons être confrontés et si l’on ne risque pas d’y perdre notre âme d’artiste au passage...


Le marketing, c’est quoi ?


Quand on constate que certains croient encore qu’un e-mail ou une présence sur Facebook pourra leur rapporter des clients, on se dit qu’il y a du chemin à parcourir, un monde à leur faire découvrir.


L’anecdote en fera sourire quelques-uns, mais cela me rappelle ma première démarche marketing réalisée à l’occasion de l’ouverture de mon studio, il y a de cela bien des années, au Québec. Nous étions en février, et j’avais décidé de distribuer des feuillets publicitaires imprimés en sérigraphie (encre bleue) en les plaçant sous les essuie-glaces des voitures garées dans le parking d’un centre commercial. Idée géniale pour faire connaître mes services à un grand nombre d’habitants, n’estce pas ? La neige s’est alors mise à tomber... Vous imaginez sûrement le beau gâchis que cela a été, mais quelle leçon ! Une bonne opération de communication ne s’improvise pas.


Au-delà de la petite histoire, dites-vous que de toute erreur, l’on apprend, et le but avoué de cet ouvrage est que vous puissiez adopter une stratégie marketing qui vous permettra d’atteindre les objectifs précédemment cités. Avant d’aller plus loin, voyons ce que recouvre la notion de marketing et quels outils il met à notre disposition.


Le marketing est un ensemble d’activités bien structurées qui permettent de confirmer votre mission, votre présence et votre marque de commerce (branding). Les grandes entreprises, particulièrement les franchises, sont très intéressantes à observer de ce point de vue là ; elles peuvent être pour nous une source précieuse d’enseignement dans les méthodes qu’elles appliquent et leur marche infaillible vers le succès :




	Un produit de qualité qui a une signature unique.


	Des outils adaptés pour une présentation efficace.


	Une maîtrise de la technologie garantissant une efficience dans la démarche professionnelle.


	Des stratégies de mise en marché éprouvées.


	Et finalement une méthode transposable et applicable par ceux qui veulent perpétuer la recette.





En analysant les plus grands succès d’entreprise, vous noterez aussi qu’ils sont liés à une forme de spécialisation qui permet de concentrer leurs énergies sur ce qui rapporte le plus de satisfaction. Ceci permet :




	de cibler une clientèle bien définie ;


	de concentrer les efforts de mise en marché vers ces clients,


	de devenir l’expert(e) dans cette niche ;


	et surtout d’économiser temps et argent à poursuivre des pistes qui sont déjà surexploitées.





Observons notre propre perception de valeur et notre comportement lorsque nous désirons acheter un produit de qualité, notre première pensée est dirigée vers un commerçant spécialisé. La confiance de l’acheteur est gagnée d’avance, car nous aurons vraisemblablement une référence positive qui nous portera vers ce commerce.


Alors pourquoi une grande majorité de photographes veulent tout faire ? Parce qu’ils ont la passion pour l’image ! Pensez-y bien, la meilleure et la seule façon de vous faire reconnaître comme un véritable artiste est d’avoir un style, une signature qui vous distingue. Regardez autour de vous, les plus grands photographes de ce monde ont tous une marque distinctive.


À vous de créer la vôtre !


Être photographe et avoir le sens des affaires, ce n’est pas antinomique


Je lance souvent mes stages avec cette question : « Êtes-vous un photographe qui cherche à faire des affaires par obligation ou bien une personne en affaires qui utilise la photographie comme moyen de bien vivre ? » Saisissez-vous bien la différence entre les 2 ?


Souvent, dans la tête d’un créateur, l’aspect commercial et financier vient à l’encontre de l’aspect créatif ; comme si les 2 ne pouvaient être conciliés. Que vous soyez graphiste, photographe, ou bien encore créateur de gadgets astucieux, pour mener une vie professionnelle équilibrée et pouvoir continuer à exercer votre art, concilier ces 2 aspects semble indispensable (à moins que vous ne soyez rentier...). La science a démontré que le côté droit du cerveau gérait le sens artistique, et que le côté gauche était lié à l’organisation, la structure, la logistique, ce qui signifie que chacun d’entre nous dispose des moyens de parvenir à cet équilibre... L’excuse « je suis un artiste, les maths et la gestion, ce n’est pas mon truc » ou bien encore « je suis créa, je n’ai rien d’un commercial » sous-entendu, ce n’est pas ma partie, c’est pour ça que je n’y arrive pas... n’est pas valable ! Non seulement vous avez choisi « d’épouser » une profession dont la vente constitue l’un des pans principaux à côté de la prise de vue et du post-traitement, mais en plus vous avez, en vous, toutes les ressources pour maîtriser ces « matières » qui vous sont étrangères. À défaut, ouvrez les yeux, et s’il vous semble trop difficile d’acquérir ces connaissances qui vous manquent, sachez vous entourer de personnes compétentes qui sauront compléter vos lacunes dans un secteur ou dans l’autre.


À mes débuts, tout comme pour vous sans doute, la passion de l’image était au cœur de mes préoccupations. Mon sens de l’organisation, le marketing était mon talon d’Achille. Après deux tentatives avec des associés plus ou moins sérieux, je savais quel type de personne je devais avoir à mes côtés afin de développer mon entreprise. J’appréciais le fait de travailler en équipe, c’était même un besoin pour moi, je savais aussi quelles étaient mes faiblesses, il n’était donc pas question que je tente de me lancer seul dans l’aventure. Je préférais avoir 51 % d’un gros gâteau d’anniversaire que 100 % d’une galette.


Connaître ses points forts et ses points faibles afin de bien monter son affaire est essentiel selon moi. Je sais que de nombreux photographes préfèrent l’indépendance, et c’est bien, mais sachez que votre potentiel de croissance est limité par le facteur le plus important : le temps.


Conseil


Voici un excellent livre à découvrir : Découvrez vos points forts de Marcus Buckingham et Donald Clifton.


Revenez maintenant à la question posée précédemment : cherchez-vous à faire des affaires par obligation ou la photographie est-elle pour vous un moyen de bien vivre ?


Tout le monde a une vision


« Sans marketing, vous n’avez pas de clients et sans clients, vous n’êtes pas en affaires », cette citation résume parfaitement la situation. Vous me rétorquerez « facile à dire, ce n’est pas si simple »... Rassurez-vous, je ne vous laisserai pas seul, je vais m’employer à vous donner les bons outils pour que vous puissiez élaborer la stratégie qui vous permettra de porter « votre » photographie vers « son » public, « sa » clientèle. Là encore, il sera question de procéder à des choix.


Comme la grande majorité des photographes, moi aussi à mes débuts, j’ai osé affirmer : « mes images sont tellement belles et différentes qu’elles se vendront toutes seules ! » Classique !


Après quelques coups, j’ai réalisé que j’avais besoin d’aide pour « me mettre sur le marché » dans de bonnes conditions, pour que mes images soient vues et que mes prestations interpellent la clientèle. Seul, je ne disposais pas des moyens nécessaires à cela, je ne voyais pas comment procéder pour être efficace. C’est en regardant tout autour de moi, notamment au sein de ma petite clientèle, que j’ai identifié une personne, spécialisée en marketing, qui saurait comment m’apprendre les bases de son domaine. Cela a eu un coût, c’est indéniable, j’y ai effectivement investi une belle somme d’argent, car mon client connaissait mon besoin et la valeur de ce qu’il m’enseignait, et il a su y apposer un tarif. Il n’y a rien de choquant à cela. Distribuez-vous vos images gratuitement ? Non, et bien, il n’y a pas de raison que ce client en fasse de même avec son savoir.
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