AMERCADO

No mercado, existem os clientes “certos” e os “errados” para cada fotégrafo; proteger o preco é vital para a salide dos negécios

SAIBA SE VALORIZAR E COBRAR

um preco justo

POR LIVIA CAPELI

E quando o
cliente acha
que esta caro?
Aprenda como
proteger seus
precos e se
valorizar com
as dicas de trés
especialistas
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urante a trajetdria profissio-
nal, principalmente no ini-
cio da carreira de fotografo,
é possivel que vocé ja tenha
tido algum orcamento rejei-
_ tado por causa do prego co-
brado. E bem provavel que um retor-
no negativo possa ter gerado ddvidas
e incertezas para seguir adiante. Isso
ocorre com todo mundo.

Apesar de tudo, proteger o valor do
seu trabalho é algo extremamente cru-

cial para a evolucdo do seu negdcio em
fotografia. O fato é que o “caro” é ape-
nas uma questao de ponto de vista. No
mercado, existem os clientes “certos” e
os “errados” para cada profissional.
Fotografe, que apoia o reconhecimen-
to da qualidade e do valor do trabalho de
cada profissional, conversou com trés fo-
tografos que, apesar da crise econémica
brasileira, estao prosperando na carrei-
ra. S3o eles: Vinicius Matos, fotégrafo do-
cumental de familia e casamento, além de
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réprio potencial, fazer plano de negdcios e se preparar para

se destacar da concorréncia sao alguns cuidados que o fotdgrafo precisa ter para nao cair na cilada da desvalorizacao

coach de fotografia; Nana Rodovalho,
que migrou da cidade de Sao Paulo
para o interior paulista e tem ganhado
destaque na area de newborn e ges-
tantes; e Roberta Paiva, que investiu
em fotografia de casamento e de fes-
ta de15 anos com um imponente es-
tudio em uma cidade de 90 mil habi-
tantes no interior mineiro. Confira as
dicas de sucesso deles.
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QUANTO VALE

A complexidade de precificar
um servico € um problema que
quase todo fotografo tem. H& uma
grande dificuldade de encontrar
uma resposta. A realidade é que o
valor de um servico, ao contrario do
que muitos acreditam, é dado pe-
lo cliente. Se vocé quer cobrar R$
5 mil por um servico e o cliente nao

aceitar, ¢ uma indicacdo de que vo-
cé ainda ndo consequiu provar para
ele que vale a pena cobrar esse va-
lor pelo seu servico.

Coach de fotografia, o mineiro Vi-
nicius Matos, 42 anos, defende que
para um fotografo valer mais é preci-
so que ele acredite em primeiro lugar
no proprio valor. “Valer mais é uma
questao de autoestima. Cliente sente
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Fotos: Vinicius Matos

Acima e abaixo, trabalhos
de Vinicius Matos: ele
defende que valer mais

é uma questao que esta
relacionada coma
autoestima do fotografo
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no ar quando o fotdgrafo tem dificuldades
de se valorizar. Entao, valorize-se manten-
do a humildade e os pés no chao”, diz ele.
Com reputacao solida em fotografia de
casamento, Roberta Paiva, 36 anos, estru-
turou um esttdio de 250 m? em Caratinga
(MG) para atender um
publico de alta classe
na regiao. Ela conta
que o valor a ser co-
brado também pode
ter ligacao com o gru-
po com o qual o fo-
tografo se relaciona.

Vinicius Matos (no

de fotografia e produz
fotos de documental
de familia (ao lado)

retrato acima) é coach

Segundo ela, é preciso se identificar com
os habitos do cliente, os lugares que ele
frequenta, como se veste e dessa manei-
ra criar um vinculo. Niveis sociais diferen-
tes possuem estilos e padrdes de vida dis-
tintos. "0 que vocé é e onde vocé esta sera
seu publico. Aquele que vai busca-lo e in-
dicél-lo", justifica.

E relevante observar ainda que o foto-
grafo tem grandes possibilidades de ser
contratado por clientes que encontram al-
go em comum com o profissional. Vale se
questionar: em que vocé acredita? E em
que acredita o publico que desejo atender?
Fingir ser ou acreditar em algo somen-
te para se enquadrar é uma grande cila-
da, que nao podera ser sustentada duran-
te muito tempo, advertem os especialistas.

OBSTINACAO

Nana Rodovalho, 32 anos, deixou ha
dois anos a saturada capital paulista rumo
a Ribeirao Preto para consolidar o estldio
Materna, especializado em fotos de ges-
tantes, bebés e familias. Com muita obsti-
nacao, ela se fixou em uma localizacao va-
lorizada da cidade e montou um plano de
negdcios para atender clientes classe A.
Com uma agenda lotada, Nana tem pro-
duzido cerca de 40 ensaios por més.

Depois de realizar uma pesquisa de
mercado, a fotégrafa levou uma proposta
diferente para o mercado da cidade, uma
das mais ricas do interior paulista. Seus
ensaios atemporais atraem clientes da re-
gido, gente que viaja até duas horas com



Fotos: Nana Rodovalho

No retrato abaixo, Nana
Rodovalho, que deixou

a cidade de Sao Paulo
para atender ao mercado
de familia em Ribeirao
Preto, interior paulista

bebés recém-nascidos para serem
fotografados por ela. O segredo do
sucesso de Nana, que cobra bem
mais do que a concorréncia local,
esta em oferecer um trabalho sin-
gular para o publico daquela regido.

Sendo assim, & importante se
preparar para criar algo diferente da
concorréncia e se destacar na mul-
tiddo. “Se o trabalho segue a mesma
regra do mercado, ele vai ter o mes-
mo valor cobrado pelos outros”, afir-
ma Vinicius Matos.

Vale lembrar que apenas uma
boa fotografia nao atraira bons
clientes. E preciso comunicar pa-
ra eles o que vocé faz de diferente.
Foi com essa proposta que Nana Ro-
dovalho se ofereceu para fotografar
blogueiras da cidade e procurou se
divulgar em midias regionais.

Buscar parcerias, desde que exis-
ta afinidade com o trabalho do outro,

Trabalho de Nana
com gravida: ela
pesquisou o mercado
e se mantém firme
nos precos aplicados

& um método de divulgacao interes-
sante. Porém, para Roberta Paiva,
deve-se ter cuidado para nao existir
frustracao e esperar demais do ou-
tro. A parceria precisa ter conexao.

FIQUE FIRME

Para o coach Vinicius Matos, quan-
do vocé estd no mercado, ndo esta
vendendo apenas uma fotografia, e
sim uma experiéncia. Tratar o cliente
bem, do primeiro contato até a entre-

g8

ga do produto final, agrega valor. E o
cliente vai ajuda-lo se ele gostar disso
ao indicar vocé para os amigos.

Outro ponto: nao adianta ter be-
las fotos se ao final do processo o
trabalho entregue nao for bom. O
ato de se valorizar também esta li-
gado a trabalhar em equipe. Con-
tar com pessoas certas para reali-
zar etapas do tratamento ao aten-
dimento é muito importante. Rober-
ta, que conta com 10 profissionais na
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Roberta Paiva (no retrato a
dir.): investimento em estudio
amplo em Caratinga (MG) para
atender a clientes de alto poder
aquisitivo da regiao

equipe, diz que o fotégrafo nao con-
segue ser bom em tudo ao mesmo
tempo. E um ato falho. E preciso ter
gente ao lado para auxiliar na parte
empresarial e administrativa.

Nana Rodovalho explica que é
preciso ser determinado no quan-
to vocé cobra pelo servico. “Cobrar
barato é dar tiro no préprio pé. Uma
vez que se cobra baratinho, vocé
atraira apenas clientes que querem
uma pechincha. Formulo meus pre-
cos com duas opcoes: 0 pagamento
a vista e parcelado. Mantenho o meu
valor e nao cedo. Pois, principal-
mente no interior, um fala para o ou-
tro, e o profissional se queima. Mui-
tas vezes, perco o cliente, mas nao
cedo um milimetro”, comenta ela.

Vinicius lembra que pessoas
bem-sucedidas normalmente sao
bons compradores e sempre pedem

um descontinho. Esse cliente sabe
quanto vocé vale, mas nado perde a
oportunidade de pechinchar. Quanto
mais recursos tiver seu publico, me-
lhor ele saberda negociar. Esteja pre-
parado para o embate.

Mas, se o cliente nao entende os
seus valores e se recusa a pagar o
que vocé realmente vale, seja pru-
dente para entender que muitas ve-
zes seu trabalho nao faz parte do
que ele busca ou nao atende aos de-
sejos dele. E isso ndo é nenhum pro-
blema. Vocé esta em busca de outro
tipo de cliente e ele ndo serd bom
para vocé. Simples assim.



