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A Miko. Mi pequeño.

Por los 16 años maravillosos que me regalaste al compartir tu vida conmigo.

Por aparecer de repente y dejarme rescatarte, aunque en realidad el rescatador fuiste tú.

Por enseñarme a valorar las pequeñas cosas del día a día.

Por despertarme por las mañanas y permitirme disfrutar de esos 5 minutos más a tu lado.

Por todo ese amor incondicional que me diste a mí y a toda la familia.

Por superar los obstáculos que la vida te puso y por ser un campeón siempre.

Por todos los días estupendos que pasamos en el campo, chapuzones incluidos.

Por eso y por mucho más, gracias.

Te quiero.
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Ilustración por Jesús Marcano de @marcanoart
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¿Cuál es el principal aprendizaje que te llevas?
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Fotografía por Eliana Gassner.



Si te saltas esto tendrás 7 años de clientes tóxicos (o cómo leer este libro)

Bueno ahora en serio, que no quiero que tengas ni un cliente tóxico más. No te saltes esta introducción porque al ser un formato de libro diferente quiero ayudarte a que le saques el máximo provecho. Me gustaría que formes parte de ese porcentaje pequeño de personas que no solo compra libros, sino que los termina de leer, y además aplica las ideas que aprendió. Estoy seguro de que mejorarás varias áreas en tu negocio con todas las historias y la cantidad de aciertos y aprendizajes que contienen.

En este libro encontrarás 30 profesionales de la imagen: fotógrafos, fotógrafas y videógrafos. Probablemente, no sean los mejores del mundo, o tal vez sí, eso dependerá de la percepción de quien lo mire. Desde luego yo no les he pedido el título de mejor fotógrafo, ni ningún otro, porque sé que cada uno de ellos tiene muchas cosas interesantes que aportar, basado en su experiencia laboral y de vida. De cada uno seguro que sacas varios aprendizajes. Pero con tan solo un gran concepto importante que saques del libro, solo uno, que cambie tu forma de ver o hacer las cosas como la estabas haciendo hasta ahora, este libro ya habrá cumplido con su misión. Ya me contarás al final cuántas buenas ideas sacas.

Encontrarás fotógrafos de familia, bodas, eventos de quinceañeras, gastronomía, deporte, mascotas, fotografía sensual femenina (boudoir) y masculina, retratos, arquitectura, cine y también videógrafos corporativos. Seguramente te sientas con la necesidad de leer primero los que son de tu especialidad, pero no te cierres a eso. No descartes historias por adelantado porque creas que no te van a servir. Si eres fotógrafo de familia, estoy seguro de que te llevarás aprendizajes de varios otros, aunque parezca que no tenga nada que ver su trabajo con el tuyo, como por ejemplo arquitectura, deportes o cine.

Ellos proceden de diferentes países como Estados Unidos, México, Corea del Sur, Panamá, Colombia, Venezuela, Argentina, Paraguay, Brasil y España. Hay fotógrafos que trabajan solos, otros con sus parejas y otros que cuentan con colaboradores en su equipo. También encontrarás videógrafos que comparten mucho de la filosofía del fotógrafo.

Descubrirás que algunos profesionales llevan más de 40 años en la fotografía, mientras otros empezaron su carrera apenas en 2022. Algunos han desarrollado su actividad en su pueblo o en su ciudad siempre, otros han tenido que emigrar lejos de su país.

Como podrás comprender, en toda esa variedad está la salsa de este libro. Lo que a uno le ha funcionado muy bien, a otro puede no encajarle o no haberle funcionado. Lo que debe quedar claro, es que esas son sus historias y sus formas de hacer las cosas. No quiere decir que esa deba ser la tuya, o sí.

Con respecto a los errores que cometieron, espero que los puedas asimilar y aprender lo antes posible para que no te pasen a ti. Solamente con un error que evites, aunque sea para evitar un disgusto o ahorrarte una hora de trabajo, ya habrás amortizado la inversión de esta lectura. Y todo ello con un lenguaje fácil de entender y con algún que otro palabro como el de la “esquezofrenia” con “e”. Ese concepto, que gustó mucho en Tus fotos no se venden solas, hace referencia a la enfermedad de las excusas, “Es que… es que… es que…” En este libro encontrarás también algún que otro término que seguro no te dejará indiferente.

Con respecto a lo que hicieron bien o lo que les funcionó a ellos, ten en cuenta que eso les funcionó a ellos, con sus circunstancias particulares. El hecho de que les funcionase no lo convierte en una verdad universal ni garantiza que tendrá el mismo resultado en todos los casos. Aunque si algo resuena mucho contigo, mi recomendación sería que probases a ponerlo en práctica, con una precaución. Una idea no es buena o mala por sí sola, hay mucho de cómo, cuándo, cuánto, dónde y por qué se hace para que esa idea resulte exitosa. Ahora bien, si vas a poner en práctica algo de lo que aprendas aquí, intenta no “inspirarte” hasta el punto de que parezca un plagio de lo que han hecho otros. Te aseguro que es mucho mejor para tu marca, para el fotógrafo que te inspiró y para el mercado en general, que no que copies al pie de la letra, sino que puedas trabajar esa idea, acción o estrategia para hacerla tuya, dándole tu toque personal y enfocada en tus clientes y tu forma de hacer las cosas.

No me gusta hacer spoilers, aunque realmente esto no es ninguna novela para saber si al final la protagonista muere o se casa, por más que alguna boda se mencione. Lo que sí que quiero es darte unas pinceladas de algunas de las cosas que podrás leer dentro:

• Entenderás qué hizo una de las fotógrafas para añadir 5.000 € a una de sus campañas de un año a otro después de más de 10 años de carrera.

• Decubrirás cómo un simple mensaje colocó a uno de los fotógrafos en uno de los mayores eventos del año y eso le hizo ganar 50.000 seguidores en apenas unas hor as.

• Encontrarás otro fotógrafo que, con apenas unos años de experiencia, ha creado contenidos que superan las decenas de millones de visualizaciones en redes.

• Conocerás un fotógrafo que ha hecho más de 600 bodas en 14 países diferentes.

• Te sorprenderás de cómo algo tan simple como una fruta en una acción de marketing y ventas influyó en miles de euros para uno de ellos.

• Encontrarás más de un fotógrafo que cubrió fachadas enteras en Madrid con sus fotos.

• E incluso sabrás quién de los que hay aquí fotografió uno de los eventos personales más importantes de un futbolista ganador del Balón de Oro.

Pero no todo son cosas buenas en este libro, también han enfrentado desafíos, como en cualquier historia real, y entre varias otras situaciones podrás leer cosas como:

• Un robo con el que casi había que empezar de cero.

• La inundación de un estudio que casi acaba con el sueño de ser fotógrafo.

• Una cuenta con mucho alcance jaqueada de la noche a la mañana.

• Cómo el confinamiento quebró su modelo de negocio que le obligaba a reinventarse o cerrar.

• Un plagio de web.

• Criticas destructivas de un hater que decidió hacer comentarios terribles en público sobre esta fotógrafa.

• Notar como el síndrome del impostor te sacude, incluso tras décadas en activo hasta el punto de replantearse todo.

• Por no hablar de varios que tuvieron que mudarse de país para ejercer su profesión.

Es probable que ya lo sepas, pero esto de emprender y la fotografía no es un camino de rosas, así que más vale que te aprietes el cinturón porque vienen curvas y como pestañees te lo pierdes.

Los participantes del libro fueron elegidos porque creo que tienen mucho que aportar a los diferentes tipos de fotógrafos que desean que sus negocios salgan adelante. Y además, la variedad que hay permite que se traten una cantidad de temas importantes para que puedas quedarte con los que más te interesen o apliquen a tu caso. Algunos de los participantes son amigos, otros son contactos con los que he colaborado en alguna ocasión, también hay algunos clientes que han trabajado conmigo y a los que he ayudado a mejorar los resultados de sus negocios, y otros simplemente los contacté porque tienen algo especial que me apetecía contar a través de su historia.

Lo que sí tenía claro desde un primer momento es que no quería que todos los profesionales que leyeras aquí fueran fotógrafos muy reconocidos de los que siempre aparecen en congresos, que los hay, aunque con un enfoque diferente. El problema es que cuando alguien muy posicionado en el sector cuenta su historia, a menudo la comparte sin más, y puede que no se aplique a tu situación o tal vez sí pueda ser relevante, pero no sabes cómo adaptar ese aprendizaje a tu propio caso. Y otro problema añadido es el del síndrome del famoso. La idealización y percepción de inalcanzabilidad generada por algunos famosos hace que les cueste encontrar parejas anónimas que no se atrevan a conectar con ellos. De similar forma, ese fotógrafo idolatrado, con muchos años de experiencia o mucho más avanzado, es posible que lo veas tan lejos de tu situación actual que ni siquiera lo intentes. Con este libro quiero que entiendas que todos son humanos y que nadie se tiene que creer más que nadie. Al fin y al cabo, todos vamos a acabar en el mismo sitio.

Aquí verás un enfoque en el que he querido aterrizar los conceptos de manera que puedan ayudarte en algún momento u otro de tu negocio.

[image: image] ¿QUÉ RELACIÓN TIENE EL LIBRO TUS FOTOS NO SE VENDEN SOLAS CON ESTE?

Si ya has leído el libro Tus fotos no se venden solas, probablemente la estructura de este libro no te sorprenderá. Ese, mi primer libro, terminaba con 6 casos de éxito de fotógrafos que habían aplicado alguna parte de la teoría que se exponía en la mayor parte del libro.

Pero si no lo has leído, y este es el primero que cae en tus manos, me gustaría explicarte algunas cosas sobre él para que entiendas mejor cómo surgió este segundo y qué tienen que ver entre ellos. Así que todo lo que leas en esta sección estará relacionado con Tus fotos no se venden solas y eso te dará una idea de si puede ser interesante como complemento del ejemplar que tienes entre manos.
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Fotografía por Eliana Gassner.

Ese libro nació con la misma intención que tuve al crear el proyecto fotografointeligente.com en 2015: hablar abiertamente sobre estrategias y consejos para que más fotógrafos puedan vivir mejor de la fotografía. La primera edición del libro se publicó en 2020 y fue un resumen estructurado de las recomendaciones que les di a decenas de fotógrafos que trabajaron conmigo hasta esa fecha de forma personalizada, permitiéndoles conseguir resultados muy interesantes. Algunos duplicaron su facturación, otros inyectaron miles de euros a sus campañas con respecto a otros años, la mayoría ahorró varias horas a la semana al optimizar sus flujos de trabajo, y otros descubrieron nuevos conceptos que les permitieron estar mucho más conectados con su negocio al entender lo que estaban haciendo y lo que les faltaba por hacer.

En el libro se tratan temas relacionados con el marketing, las ventas y la gestión de negocio para fotógrafos. Particularmente encontrarás textos sobre redes sociales, páginas web, colaboraciones, precios, entendimiento con tu cliente, publicidad, campañas y algunas cosas más. Y para complementar toda esa parte teórica, se citan 6 historias de fotógrafos, como las 30 que podrás encontrar aquí, que aplicaron algunas de las ideas o consejos que se plantean en los aprendizajes de la primera parte.

Lo que creo que es más interesante, es que se muestran las bases y una guía de acciones, conceptos y ejemplos que te ayudarán a entender cosas que no sabías y que quizá consideres bueno incluir a tu negocio. Y, por otra parte, también verás situaciones o ejemplos que tal vez ya sepas, conozcas o incluso estén presentes en tu negocio, pero sin darle la importancia que se merece.
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Fotografía por Fran Ortiz.

Si aún no lo tienes, ¿Te servirá?. Pues la intención es que así sea, pero para que no te guíes solamente por lo que yo te pueda decir, me gustaría dejarte algunos fragmentos de reseñas que el libro ha recibido, y que podrás encontrar en Amazon:

“Es un libro que todo el que desee tener su negocio de fotografía debería consultar.” — Ely

“Nunca me imaginé que además de aprender técnicas de fotografía, necesitara aprender marketing, y con este libro te abre la mente para aplicar todos los conceptos y que tu negocio prospere.” — Laura

Una cosa que parece gustó, fue el hecho de utilizar un lenguaje ameno que facilitara la lectura:

“Lo recomiendo ampliamente porque es muy didáctico y amigable su lectura” — José Manuel

“Fue un regalo para mi novia y me comenta que es uno de los mejores regalos. ‘Rafa Rodero explica de una manera muy sencilla y explícita con ejemplos. ¡Estoy muy emocionada!’ Ya durante un mes con el libro y ha hecho muchos cambios de mejora. ¡Gracias, Rafa! Saludos desde México. 100 % recomendado.” — Isma y Cat

Particularmente me encanta cuando usan el libro como un regalo para otra persona a la que saben que van a ayudar. Lo mejor es que muchos de los que leen el libro descubren un mundo lleno de posibilidades:

“Me sentía un poco estancada con algunos conocimientos y no saber cómo aplicarlos y hasta ahora lo que he leído del libro me ha aclarado muchísimo el panorama, sobre todo para dar lo mejor a mis clientes y vivir de esta hermosa pasión.” — Ivana

“Llevo 8 años intentando salir adelante como fotógrafo, desde un pueblecito y al leerlo creo que estoy haciendo todo mal. Voy a probar todo lo que se dice.“— Iván

Y hasta parece que engancha porque hay varios que hacen varias lecturas:

“Lo estoy terminando de leer y ya tengo ganas de volver a empezarlo.” — Manuel

“He terminado la primera lectura (rápida, solo subrayando), ahora empiezo la segunda en la que voy a detenerme a estrujarlo y poner en práctica todo lo que explica. ¡La única pega que le pondría es que en vez de 230 páginas podría tener 2300! Jajaja, porque la verdad que el contenido es 100 % imprescindible si quieres vivir de la fotografía.” — Vanesa

Efectivamente, el problema que tienen los libros es que no pueden ser infinitos. Algunos de los lectores que querían seguir formándose después de leer el libro complementaron esos aprendizajes con mi contenido en redes sociales, mis cursos online o las mentorías personalizadas que ofrezco para saber cómo aplicar cada conocimiento a las particularidades de su negocio.

En definitiva, ambos libros son independientes y se pueden disfrutar sin la necesidad del otro. La buena noticia es que se complementan y para los que leyeron el primero y querían más, ha llegado este libro como continuación de algo bonito que surgió con el nacimiento de Tus fotos no se venden solas. Y si no leíste el primero y te gusta este, seguro que encuentras información y más casos interesantes en el otro. Pero eso podrás decidirlo al final de tu lectura. Ahora solo espero que disfrutes de estas historias y saques muchos y buenos aprendizajes.
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Campaña Super Bowl para Fridays por Juanda (Tasting Frames).
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[image: image] ¿VOLVERÍAS ATRÁS EN EL TIEMPO?

En la serie Perdidos, a John Locke, quien había sufrido mucho en la isla, al final le preguntan: “Ahora que puedes viajar en el tiempo, ¿no volverías atrás para decirte a ti mismo lo que no tienes que hacer?”, y su respuesta fue contundente: “No, porque si lo hiciera no sería el que soy ahora”. Así es como se siente Juanda al hacer repaso de todas las cosas que han pasado en los últimos años. Sin los errores, los aprendizajes y los imprevistos que sufrió con el paso de los años no sería el profesional y la persona que es hoy.

En el emprendimiento no hay atajos que te hagan ganar confianza y experiencia de la noche a la mañana; es necesario estar dispuesto a atravesar el camino largo y tener la mentalidad adecuada para saber que, si haces las cosas bien, con constancia y dedicación, lo bueno acabará llegando.

Por ese motivo, Juanda está participando también en este libro después de que ya contase una parte sobre cómo le había ido como fotógrafo en el libro Tus fotos no se venden solas. Lo que aquí añade es la continuación y muchos de esos aprendizajes que ha tenido para haber evolucionado tanto con su negocio en los últimos años. Y qué mejor forma de empezar el libro que con él, siendo él mismo quien cerró con su participación el libro anterior.

[image: image] EVOLUCIÓN, LOGROS Y RETROSPECTIVA

Quién le iba a decir a ese Juanda polifacético que hacía fotos de bodas hace más de una década que en 2023 terminaría trabajando para Goiko, Ginos, Foster’s Hollywood y Fridays, entre otros. Y sobre todo que iba a poder ver una de sus fotos impresa y ocupando las 15 plantas de un edificio de la Gran Vía de Madrid para una de las campañas con Goiko, en marquesinas de la calle o en autobuses recorriendo la ciudad.
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Trabajos de Juanda (Tasting Frames) para Goiko cubriendo la fachada de uno de los edificios de la Gran Vía (izquierda) y para Ginos en una marquesina de autobús del barrio del Pilar (Madrid) (derecha).

Él siempre ha pensado que la vida te da las cosas cuando te las tiene que dar, ni antes ni después. Y es que está seguro de que si le hubieran dado uno de los mayores proyectos que ha hecho hasta la fecha antes de tiempo, no habría estado preparado, hubiera sido un desastre y evidentemente no se hubiera producido ninguna recomendación ni continuidad a otros proyectos que sucedieron después.

Las redes sociales son importantes, al menos tener una presencia mínima, porque la mayoría de las marcas en su caso han llegado por Instagram. Cuando el Community Manager o gestor de redes sociales de Ginos le contactó para empezar a trabajar con ellos, Juanda pensaba que le estaban gastando una broma. Pero nada más lejos de la realidad. Probaron con él una campaña porque vieron que había hecho un buen trabajo para Goiko y tras ver los resultados, vinieron nuevos trabajos con Ginos y otras marcas del mismo grupo empresarial.

Viendo que comenzaban a llegar clientes más grandes y, por lo tanto, más exigentes, una de las mejores decisiones que hizo para evolucionar, y poder ofrecer soluciones a los grandes proyectos que ha tenido, fue cambiar todo su equipamiento técnico prácticamente de una semana a otra. Vio tan claro que era eso uno de los factores que le estaba impidiendo evolucionar, que pidió un préstamo para hacer ese cambio. Pero ojo, no hay que confundir esto con la “necesidad” que muchos ven de gastarse miles de euros en el mejor equipo técnico cuando están en una etapa inicial, incluso cuando ni saben qué van a vender y mucho menos para quién; todo a su debido tiempo y, después de casi 10 años con un equipo, tocaba renovar y mejorar.

[image: image] LA IMPORTANCIA DE LA CREACIÓN DE UN EQUIPO DE TRABAJO

Trabajar con grandes marcas le ha aportado seguridad porque ha aprendido a rodearse de profesionales que están a su nivel e incluso por encima de él. Ha sido en esos grandes trabajos cuando ha aprendido que trabajando con estas personas en su equipo puede hacer cosas que nunca le hubiera sido posible conseguir solo. Es entonces cuando dejas a un lado el ego, porque, en este tipo de trabajos, si vas solo tienes muy pocas posibilidades de crecer profesionalmente; en los proyectos grandes es imposible abarcarlo todo.

Hoy Tastingframes es la suma de varios profesionales que conforman un equipo de trabajo que se complementan y apoyan entre ellos, aunque Juanda sea la cara visible. Delegar no es fácil, y en el mundo de la fotografía gastronómica se complica porque no hay mucho margen de maniobra; de hecho, con gente que quiere venir a aprender, la etapa de formación debe hacerse en trabajos reales con clientes; es la mejor manera de hacerlo.
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Trabajos de Juanda (Tasting Frames) para Empanadas Malvón (izquierda) y para OLSEN (derecha).

En ese camino hacia la delegación te encontrarás a gente que estará a tu nivel o por encima de ti, y te aportará mucho, y también te encontrarás a gente que es muy currante y que tal vez no tenga tanta experiencia o conocimiento, pero con muy buena actitud. Juanda cree en las sinergias, y muchas veces se ha cruzado con personas con la que no ha habido esa complicidad, y pequeños detalles le han dado a entender que continuar trabajando con esa persona no era el camino correcto. Al final nos solemos juntar con las personas que son parecidas a nosotros, que vibran en nuestra sintonía o que comparten tu filosofía; si no das con la persona adecuada, o no hay sintonía, es mejor que cada uno siga su camino porque no habrá crecimiento.
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Trabajo de Juanda (Tasting Frames) para T.G.I Fridays.

Durante estos años han sido diferentes las formas que ha tenido Juanda de contratar gente con la que trabajar como parte de su equipo:

• A través de Instagram, gente que le contactaba. A algunos de ellos les ha invitado a que fueran un día con él a uno de los trabajos para aprender y ver cómo es realmente una sesión de fotos, con sus tiempos y sus presiones.

• Gente con la que ha trabajado bien y quienes han recomendado a otros profesionales. Los que llegan así suelen trabajar bien por regla general.

• Pruebas hechas directamente en el trabajo, primero sin muchas responsabilidades, y luego siguiendo la evolución natural conforme la persona vaya aprendiendo y esté dispuesta a asumir responsabilidades.

Mucha gente cree que el simple hecho de tener fotos bonitas es suficiente para pasar ese listón de entrada, pero en fotografía gastronómica necesitas profesionales que consigan buenos resultados en poco tiempo y bajo presión, porque lo que las marcas pagan es tiempo. Las personas con las que elige trabajar suelen ser perfiles que le complementen en el trabajo, profesionales que puede ocuparse de la iluminación, del estilismo y otros temas, mientras él se encarga de idear la foto o tratar con el cliente.

Es así como ha llegado a trabajar con otros grandes profesionales como Jorge Gutiérrez, Adrián Martínez o Daniel González como ayudantes, Mónica Sanz o Rita Cifuentes como estilistas, Pablo Aredo o Mario Chino como videógrafos, etc. Todos ellos le han demostrado que pueden darle un punto de vista diferente al que él tiene y eso le da tranquilidad de saber que está rodeado de profesionales que no solo buscan resolver una sesión, sino que se implican y ponen toda su experiencia en intentar mejorar las ideas.

[image: image] PRECIOS, DINERO Y COBRAR DIGNAMENTE

Algo curioso que me contó Juanda, ahora que conoce más el mercado desde dentro, es que se ha percatado de que, en ocasiones, algunas personas que entran en el sector tienen mucha prisa por cobrar sus servicios al mismo nivel que otros profesionales que llevan años trabajando. Eso está bien, es algo a lo que hay que aspirar, pero sin olvidar lo más importante: tu servicio tiene que ser impecable.

No puede ocurrir que falle una cámara, o que no funcionen los flashes, o que te quedes sin batería, o cualquier problema técnico, y no tengas allí mismo una solución inmediata. Parte de lo que cobra un profesional va más allá de sus conocimientos o de sus resultados; se trata de ser capaz de resolver una sesión de fotos ante casi cualquier posible imprevisto y que ninguno de los presentes tenga que volver a invertir su tiempo para obtener las fotos que se necesitan: nunca deberías tener que repetir una sesión, salvo en casos excepcionales. Juanda para evitar todos esos imprevistos llega siempre al lugar del trabajo con el coche lleno de material por si algo falla. Tener siempre un plan B no siempre es una alternativa, y como ya hemos dicho antes, tiempo y resolución de problemas es lo que está pagando la marca.

Un “fotón” en redes sociales no implica que esa persona sea un buen profesional durante un trabajo real; solamente implica que tiene buen gusto, visión y pudo hacer bien esa foto, sin saber ni el tiempo ni las condiciones en las que la hizo. Cuando te plantas en una sesión con 4 personas más opinando sobre tu trabajo en directo y pidiendo cambios que no estaban previstos, el nivel de estrés y exigencia es mucho mayor que cuando estás en tu casa trabajando tranquilamente; tienes que lidiar con la agencia, a veces con las marcas y en ocasiones con ambas a la vez, y encontrar un punto en común donde puedas aportar tu visión al trabajo y cumplir con sus necesidades al mismo tiempo.

En todo esto tienes que demostrar tu experiencia y ser capaz de identificar las situaciones y resolverlas con base en tu experiencia previa. Aun así, te encontrarás con personas a quienes no les importe tu experiencia y quieran imponer sus ideas, con el riesgo de que estas no lleguen a buen puerto y tú acabes siendo señalado como responsable (creedme, puede ocurrir). Por ello, la relación con las marcas debe hacerse siempre desde la humildad, la sinceridad y el respeto, que vean en ti un aliado que desea lo mejor para los resultados que persiguen y que sepan que pueden confiar en tu experiencia profesional para resolver cualquier situación. Se trata de demostrarles que eres resolutivo y pueden confiar en ti.

Toda esa experiencia es muy valiosa y a veces caemos en el error de infravalorarnos cayendo en el famoso síndrome del impostor. Si tuviera que empezar hoy de cero, Juanda se valoraría más y sobre todo tendría menos miedo a subir precios, porque en ciertas ocasiones no valoró el servicio que prestaba a sus clientes y a día de hoy es consciente del valor que tiene. De hecho, fue al hablar con otros profesionales cuando se dio cuenta de que ofrecía una calidad en sus resultados, que le iban a permitir subir tarifas sin miedo a equivocarse.

Para solucionar eso, algo en lo que ha trabajado Juanda y que le ha ayudado a tener una mejor relación con sus precios es el haber superado el miedo a hablar de dinero. Hay mucha gente que tiembla o tiene mucho recelo a hablar de tarifas con otros compañeros, pero es una de las cosas que más nos ayudan a conocer el mercado y saber en qué punto estamos. Cuando Juanda empezó a hablar con otros compañeros sobre tarifas y presupuestos, entendió mucho mejor en qué escalón estaba él y qué cambios tenía que hacer para ir en consonancia con las necesidades y exigencias del mercado. Eso también repercutía en las condiciones de contratación que tenía con sus clientes y la posibilidad de negociación para pedir un aumento si veía que estaba cobrando por debajo de lo que le estaba aportando a la marca.

Como anécdota, en una ocasión Juanda inició con bastante miedo una negociación de subida de precios con una de las marcas que trabajaba. Finalmente, el cliente terminó aceptando dicho ajuste sin ningún problema, ya que entendió que no solo estaba pagando por unas fotos habituales, sino por el conocimiento y la implicación que Juanda tenía con la marca, y que sería difícil encontrar en otros fotógrafos. Y efectivamente, el conocer a la gente, implicarte, dar más de lo que te piden y llegar al punto de conocer la marca tanto como aquellos que trabajan en ella es un punto muy favorable para crear una carrera en este mercado con sentido.
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Tener miedo y que aparezca el síndrome del impostor a la hora de subir precios es algo que sucede muy a menudo. Una de las conversaciones que surgió con uno de los miembros de mi comunidad, fue que había otra profesional de la zona que le estaba preocupando porque trabajaba bien, pero tenía precios muy bajos. Se había producido hasta una conversación al respecto entre ellas, donde mi clienta la avisaba de que sus precios eran bajos, y ahí surge siempre la creencia de: “Es que si subo más no me contratan”. Error.

Si la única forma que tienes de conseguir clientes es mediante precios bajos, vas mal. ¿Sabes por qué? Porque siempre habrá alguien dispuesto a cobrar menos que tú. Lo que hay que hacer es trabajar en el resto de factores que componen un negocio y una marca personal contundente para que el cliente no tenga el precio como principal factor determinante para saber si te contrata a ti o no.
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[image: image] SUPERAR UN ROBO PARA CREAR 6 SUCURSALES Y 2 FRANQUICIAS

Era 2012, después de 3 años de un negocio que iba en auge, y con un equipo de 7 personas, entraron una noche a robarle prácticamente todo lo que tenían en el estudio: cámaras, ordenadores, fondos, etc. En esos momentos de frustración es difícil pensar con claridad sin que la mezcla de impotencia, rabia y tristeza se apodere de ti. Cata sabía que tenía dos opciones para continuar adelante después de aquello: o empezar a cobrar barato y renunciar a todo lo que se había conseguido hasta entonces, o retomar la actividad como buenamente pudiera y luchar para salir adelante.

Eligió la segunda opción, aunque sabía que no iba a ser una tarea fácil. Tuvo que pedir cámaras prestadas y hacer sesiones con lo que había mientras iba reponiendo todo lo que se habían llevado.
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Ella y su equipo recibieron mucho apoyo de otros profesionales y amigos que quisieron ayudar.

Dicen que no hay mal que por bien no venga, y resulta que al haber sido un robo grande que dio de qué hablar en la ciudad e incluso en su país, porque el suceso llegó hasta las noticias con repercusión nacional, y esa desgracia hizo que mucha gente conociera el estudio y fuera a apoyarlo. Preguntaban siempre que llegaba un cliente nuevo cómo le habían conocido y muchos confirmaban que había sido por esa noticia.

Después de todo lo que había pasado y una vez que empezaban a recuperarse del robo, cualquiera hubiera actuado de forma conservadora, ahorrando para conseguir cierta estabilidad ante los imprevistos. Pero Cata estaba dispuesta a triunfar y en cuanto el negocio empezó a generar beneficios, los usaron para reinvertir en publicidad con la intención de llegar a más gente. Eso hizo que dos años después consiguieran mudarse a un estudio de 300 metros cuadrados, el estudio infantil más grande de Rosario y probablemente de Argentina en esa época. A partir de ahí comenzaría la expansión posterior. Ese crecimiento no solo iba a quedarse en el tamaño de su estudio, sino que el modelo de negocio seguiría evolucionando.

Cata se dio cuenta de que la demanda era creciente y la fotografía de familias era una especialidad relativamente nueva. Hasta aquel entonces ese tipo de trabajos lo hacían los fotógrafos de toda la vida según lo que la gente demandase. Rosario es una ciudad grande, con más de un millón de habitantes, y eso daba mucho margen de maniobra en una especialidad que empezaba a descubrirse. Como su modelo de negocio estaba funcionando, decidieron replicarlo mediante la apertura de sucursales. Esas sucursales trabajaban bajo su propia marca y el acuerdo era que de todo lo que vendiera la sucursal, un porcentaje iba destinado al creador de la misma. Básicamente, Cata y su equipo hacían toda la inversión, entregaban un negocio llave en mano y ponían a alguien a gerenciar dicha sucursal. Entrenaba a fotógrafos y también a los vendedores. Tal fue el éxito que llegaron a tener 6 sucursales en todo Rosario.

Otra de las formas de crecimiento que implementaron también fue la del modelo de negocio de franquicias. En este caso fueron 2 franquicias las que consiguieron vender. Pero como en la vida, en los negocios también hay fases, y es que, con tanto volumen, la marca estaba posicionada, pero eso generaba mucho trabajo y mucho estrés de gestionar tantos empleados. Eso empezó a desgastarla a nivel personal.

Necesitaba recuperar su vida porque ya era mamá y estaba esperando su segundo hijo y no quería seguir con ese ritmo. Decidieron desvincularse de todo lo que no dependiera 100 % de ellos y en 2014 solo se quedaron con el estudio más grande, subieron precios para filtrar a la gente y eso les devolvió el foco. El resultado fue que tenían menos clientes, aunque ganaban más. Podría pensarse que lo anterior no había funcionado, pero realmente las sucursales sirvieron mucho para posicionar la marca en la mente del cliente.

[image: image] PIONERA POR TRIPLICADO

Con el resumen anterior ha quedado claro que Cata es una empresaria de los pies a la cabeza. Tiene visión, sabe vender, venderse y además lee muy bien entre líneas para aprovechar las oportunidades del mercado. Son tres las grandes áreas que hoy en día parecen normales y habituales, pero que en su momento o no existía o apenas se conocía.

La fotografía de familia

En 2009 la fotografía de familia no era una especialidad en la que un fotógrafo se especializase para hacer únicamente ese tipo de trabajos. En ese momento existían los fotógrafos multidisciplinares que abarcaban una gran cantidad de encargos tal y como hoy se conocen: bodas, bautizos, infantil, retratos, producto, naturaleza, deportes, y prácticamente cualquier cosa que fuera fotografiable. Cata lo vio claro y decidió aportar 100 % por ese tipo de fotografía. Aunque muchos considerasen que eso era cerrarse puertas, ella lo entendió justamente al contrario y trabajó para que funcionase.

Fotografía Fine Art

Dentro de la fotografía de familia, un punto de inflexión para Cata fue la parte más artística de tratar las imágenes resultantes. Se enamoró del trabajo de una estadounidense, Anne Geddes, que entonces era una de las pocas que trabajaba de aquella manera. Esa forma tan especial de tratar las fotos era el Fine Art.
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La fotografía Fine Art es un estilo en el que se busca transmitir un sentimiento o una idea a través del retoque, convirtiendo una foto en una auténtica obra de arte. Cata vuela artísticamente al trabajar con Fine Art. Pero también sabe que ese tipo de retoque puede ser un arma de doble filo. Al haber mucho postprocesado, es fácil caer en la tentación de realizar pequeños cambios en algunas expresiones o partes de la foto que pueden llegar a distorsionar un poco la imagen de la persona. Tanto es así que muchas de las clientas que Cata ha tenido, se han enamorado de muchas fotos de otros niños, pero cuando hacía un retoque intensivo en sus hijos, si había algo que hubiera cambiado no les terminaba de convencer.

Por ese motivo es necesario diferenciar entre proyecto personal y la imagen final para clientes. Ella utiliza varios niveles de retoque y es posible entregar un trabajo menos intenso al cliente y después dejar volar más la imaginación para publicar una versión de esa misma foto más fantaseada para redes sociales. Así la clienta está contenta y las publicaciones en redes impactan más. Incluso a veces este tipo de retoques pasa por añadir fotomontajes y ahora también combinados con la inteligencia artificial, añadiendo fondos y algunos elementos a la imagen que la pueden volver más espectacular.

Todo esto hace que este tipo de trabajos con la fotografía infantil se vuelva una modalidad que puede llegar a ser muy rentable. Por una parte, se cobra la sesión, después se puede añadir el retoque Fine Art en el retrato, y también cuenta el extra opcional del fotomontaje. Con un par de esos añadidos, una sesión básica puede duplicar los ingresos recibidos. Algo que ayuda es que la cultura colombiana está muy arraigada a la pintura y esa visión de artista asociada al fotógrafo que pueda realizar “pinturas” eleva la percepción de valor.

Según su experiencia, Cata ha notado que algunas clientas se vuelven adictas a este tipo de retoque, cosa que hace que vuelvan a contratar cada cierto tiempo. Y ese posicionamiento en esta especialidad, además de permitirle viajar para dar ponencias en congresos internacionales; también le ha llevado a realizar encargos para sesiones en el extranjero, con vuelos, estancia y dietas pagadas, además de sus honorarios. Y así como existen los fotógrafos de bodas de destino, esto se podría bautizar como destino Fine Art Photographer.
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Congreso Smile

Otra de las áreas en las que Cata aportó algo nuevo al mercado fue siendo pionera a través del Congreso Smile. Este evento nació en 2014 y se convirtió en el primer congreso presencial de habla hispana de Latinoamérica, cien por cien enfocado en fotógrafos de familia y que reunía a grandes referentes tanto nacionales como internacionales. El congreso pretende aproximar a la audiencia las últimas tendencias y también tenía el objetivo de dar visibilidad a la fotografía familiar. Con esto el mercado crecía, los clientes eran más conscientes y eso permitía más trabajo para todos y más familias felices con sus fotos. Miles de asistentes han validado los aprendizajes recibidos durante tantos años.

Lo interesante del congreso es que no solo abarca fotografía infantil, sino que hay otras muchas especialidades de las que se pueden nutrir estos fotógrafos para que el mercado siga evolucionando. Por eso, entre los ponentes también han participado fotógrafos de bodas, de quince años, de mascotas y hasta de producto. Del mismo modo que ella ha llevado a referentes en otras áreas al congreso, también ha impartido formaciones en otros congresos, por ejemplo, de bodas en los que su visión ha servido de ayuda a ese público para innovar y proponer soluciones diferentes. Con este cruce de participaciones entre mercados al final todos se nutren y todos salen ganando.
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Think outside of the box. Este es un concepto que significa “pensar fuera de la caja” y básicamente invita a ver las cosas desde otro punto de vista, de forma no convencional u obvia.

Esto además permite incluir o trabajar con elementos o situaciones que, a priori, no tendrían una conexión inmediata con lo que se está proponiendo. Un ejemplo que en los últimos años ha sido interesante ver ha sido la aplicación de este concepto a los decorados de la campaña de Navidad. Lo obvio sería lo de siempre: árboles, estrellas, bolas, gorros y nieve, en colores rojos y verdes. El “pensar fuera de la caja” sería lo que hicieron, por ejemplo, Juanpe García, un cliente y amigo, o Sara, una fotógrafa de Utrera, mi pueblo, que idearon escenarios en torno a un elemento principal que no era obvio en el contexto de la Navidad. Él creó una avioneta y ella un barco pirata. Eso sí, para que la campaña no termine siendo un fracaso, estas ideas disruptivas deben ir acompañadas de la ejecución, narrativa y comunicación adecuadas.

Este es uno de los conceptos que te recomiendo aplicar y espero que este libro te ayude a ello viendo diferentes puntos de vista de otros profesionales. Y también espero que esa inspiración la puedas poner a trabajar dándole una vuelta de tuerca más y no se convierta en una copia literal, porque si no perderá todo ese efecto sorprendente o wow y es posible que sea menos efectivo de lo que esperabas.







[image: image] MIEDOS, EQUILIBRIO E INFLUENCIA

Conozco muy bien a Cata, y sé por muchas de las cosas que ha pasado en los últimos años. Desde que nos conocimos en 2020 gracias a que los dos íbamos a ser ponentes en el Congreso Nómade, pero sobre todo porque nos conectó Vero Funes. De ahí salió una complicidad muy bonita tanto de amistad como profesional. Ella participó en una formación que realicé y yo participé en la versión online del Congreso Smile en 2020. Hasta tuvimos un proyecto conjunto con Maxi, que también participa en el libro, durante el confinamiento.

Cata sabe muy bien lo que es trabajar duro, y en ciertos momentos eso le afectó a su vida personal y a su salud, tanto que hasta enfermó. Eso le hizo aprender a valorar su trabajo al hacer tangible todas esas tareas que se hacen y que para el cliente son invisibles: laboratorio, selección, facturas, etc. Para emprender con éxito tendrás que enfrentar tus debilidades y romper con ciertos miedos para que no termine afectando a tu desempeño. Romper con ciertos miedos le ha permitido a Cata aprovechar oportunidades como la de convertirse en embajadora de Nikon para Latinoamérica y creadora oficial de Photoshop, lo que ha mejorado su visibilidad y reforzado su posicionamiento.
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