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Nao basta apenas entender de fotogréfia, hoje em dia, para vencer no mercado, é preciso saber sobre empreendedorismo

10 PASS0S ESSENCIAIS PARA UMA

venda perfeita

Os irmaos Eduardo e Gustavo Vanassi, experts em negocios na fotografia,
mostram caminhos para quem esta comegando e tem dificuldade com vendas

uitos profissionais inician-
tes naufragam no mercado
de trabalho por focar apenas
no aperfeicoamento técnico
e nao dar a devida atencao
ao lado de empreendimento.
Atualmente, nao basta mais ser um
bom profissional ou ter um bom tra-
balho. E preciso prosperar como em-
preendedor, criar autoridade, fazer
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um bom atendimento, realizar parce-
rias e criar ofertas atraentes.

Com mais de 20 anos de fotogra-
fia no curriculo, os irmaos Eduardo
e Gustavo formam a dupla Vanassi.
A frente do treinamento online Vi-
tamina V e do Fotologia Podcast, a
dupla é expert em métodos passo
a passo em areas de negocios fo-
tograficos, como gestao, adminis-

tracao, vendas e marketing.

Os irmaos Vanassi foram entre-
vistados por Fotografe apds o even-
to Foto Inside, em Sao Paulo (SP), e
tém dicas preciosas para quem de-
seja realizar passos certeiros para
uma negociacao de sucesso. Con-
fira como obter éxito do comeco ao
fim de suas proximas vendas com
o0s segredos passados por eles.
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Muitos profissionais iniciantes
nao sabem como cobrar, dizem
os irmaos Gustavo (de barba) e

Eduardo Vanassi, ao lado

VENCA BLOQUEIOQS - Essa ¢ a

base do sucesso de qualquer
sistema de negociacao em fotogra-
fia. Tem profissional iniciante que
tem pudor de cobrar por aquilo que
fotografa. Lembre-se de que a fo-
tografia é seu ganha-pao e se vo-
cé nao colocar um preco no que faz
morre de fome. Nao tem problema
algum oferecer servicos e receber
por eles. Seu trabalho é muito va-
lioso, pois vocé registra momentos
especiais da vida do cliente. Por-
tanto, cobrar ndo é embaracoso.

DEFINA SEU PUBLICO-ALVO -

Procure o seu mercado de traba-
lho focando nos segmentos em que
suas fotos podem atender aos dese-
jos das pessoas. O que vocé pode fa-
zer para se inserir na expectativa des-
se publico? Procure se planejar, sem
abandonar o seu campo de batalha.

Autorretrato

FORMATE UMA IDEIA - Esse pas-
so é importante tanto para quem
estd comecando quanto para quem
j& tem experiéncia. Procure forma-
tar uma oferta de trabalho alinha-

da com seu publico-alvo. Mesmo pa-
ra quem ja fotografa ha certo tempo é
importante criar ou recriar um portfo-
lio focado em uma oferta de venda que
atenda aos desejos do seu mercado.
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Procurar entender quem é o publico-alvo e quais sao os desejos dele é um dos
passos mais importantes para realizar uma boa venda de servicos fotograficos
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PROSPECTE CLIENTES - Pro-

cure entender seu publico (onde
ele estd, o que ele faz) e defina acdes
para aborda-lo. Existem prospeccoes
diretas e indiretas, mas o essencial é
fazer abordagens usando ferramen-
tas como exposicoes, posts relevantes
no seu blog, portfolios digitais, acoes
em redes sociais e parcerias. “Mostre
autoridade no que vocé faz. Isso € pos-
sivel por meio de publicacdes de con-
telidos em que vocé demonstra suas
técnicas. Mas faca isso voltado para o
cliente, e nao para outros fotégrafos”,
explica Gustavo Vanassi.

CRIE ESTRATEGIAS DE VEN-

DAS - Defina aonde vocé vai
atender seu cliente, qual sera seu
discurso de venda e que historia
vai contar. Isso funciona como um
gatilho mental: durante o atendi-
mento de um novo cliente, vocé
pode contar algumas historias de
outros clientes, ilustrando com su-

Fotos: Shutterstock
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as fotos. Use a urgéncia para ven-
der [no caso de gestantes, por
exemplo), tenha comprovacao (co-
loque depoimentos sobre seu tra-
balho no material de divulgacdo)
e peca aos clientes para realiza-
rem avaliacoes no seu Facebook.
“0 cliente ndo percebe a diferenca
entre o trabalho bom e o excelen-
te, mas sim entre o ruim e o bom.
0 que vai fazer a diferenca entre o
bom e o excelente é o atendimen-
to, o discurso de venda, a historia e
a forma que vocé se conecta com o
ele”, ensina Edu Vanassi.

FOTOGRAFE DE FORMA VEN-

DEDORA - Durante o ensaio
ofereca uma experiéncia espetacu-
lar ao seu cliente. Proporcione a ele
uma lembranca boa de ter passado
aquele momento com vocé. Para os
irmaos Vanassi, outro ponto é procu-
rar entender que nem todas as fotos
que vocé fizer sdo para ganhar pré-
mios. Faca 50% de fotos alinhadas
com a expectativa do cliente e 50%
com mais ousadia. A maior parte dos

Gustavo Vanassi

clientes tem expectativa de fotos de
porta-retrato. Realize esse sonho de-
le. Nao tem nada de errado nisso. E
durante o ensaio faca um bom apro-
veitamento das poses: aproveite pa-

"0 fotografo deve
produzir 50% de fotos
para atender aos desejos
do cliente e outros 50%
com mais ousadia

Colocar depoimentos
de clientes no material
de divulgacao e pedir
avaliacoes no Facebook
sao boas estratégias

ra fazer angulos mais abertos, clo-
ses, cortes ousados, tradicionais e
espontaneas. Uma mesma cena po-
dera gerar de quatro a cinco boas fo-
tos que podem render vendas extras.
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Entre os passos para uma venda perfeita esta a entrega do material antes do
prazo previsto, a pratica do pos-venda, identificacao de problemas e follow-up

-
Shutterstock

FACA ATENDIMENTO DE VEN-

DA PRESENCIAL - Nao se iso-
le atras de sistemas de escolha de
fotos. Faca o cliente escolher as
imagens pessoalmente. Se ele nao
vier até vocé, va até ele. Essa é uma
grande estratégia para alavancar
vendas, segundo Edu Vanassi. Tem
muito mais apelo quando o fotdgra-
fo pode estar ao lado do cliente ex-
plicando e valorizando cada ima-
gem. Mas lembre-se: para ter su-
cesso em um atendimento presen-
cial é preciso estar preparado com
material de venda, como um bom
album impresso, porta-retratos e
outros foto-produtos que possam
ser feitos com o seu trabalho.

EXERCITE O FOLLOW-UP -

Sabe aquele cliente que vocé
abordou, mas nao fechou a venda?
Entre em contato novamente. Ele
pode ter esquecido de vocé na cor-
reria do dia a dia e ficou com ver-
gonha de contata-lo depois de tan-
to tempo, o que pode leva-lo a li-
gar para outro fotografo - hipdtese
sempre possivel. “Nao perca tem-
po, ligue para a pessoa. O apelo de
uma ligacao é mais forte que de
uma mensagem de texto”, assegu-
ra Gustavo Vanassi.

REALIZE UMA ENTREGA EXCE-

LENTE - Procure entregar o ma-
terial antes do prazo previsto e sur-
preenda o cliente com algum mimo.
Lembre-se de pedir indicacoes de
amigos oferecendo algo em agradeci-
mento, que pode ser uma coisa sim-
ples (uma foto a mais, por exemplo),
mas que vale como sinal de gratidao.

1 PRATIQUE O POS-VENDA:

Depois de entregar o mate-
rial, entre em contato com o clien-
te perguntando se ele estd satis-
feito. Verifique se precisa de algu-
ma assisténcia com as imagens
digitais ou com o material im-
presso. Se houver algum proble-
ma, corrija imediatamente. Se ele
nao for atendido, pode levar todo
0 seu processo de venda perfeita
por agua abaixo.



