

























	 Zuhause
	 Dokument hinzufügen
	 Anmelden
	 Ein Konto erstellen
	 PNG-Bilder









































Clientes para un fotógrafo - Ojos Rojos

Lo primero, nuestro propio coche o furgoneta. Podemos poner el logo, teléfonos, paginas web o una propuesta. Muchas vece 

















 PDF Herunterladen 



 PNG-Bilder






 1MB Größe
 33 Downloads
 206 Ansichten






 Kommentar


























Clientes para un fotógrafo



Clientes para un fotógrafo Encuentra tus clientes todos los días



Sergio Goncharoff



Copyright © 2015 Sergio Goncharoff All rights reserved.



ISBN: 1516916417 ISBN-13: 978-1516916412



Dedicado a mi mentor y maestro Andrey Parabellum



ÍNDICE Prólogo 1



¿Qué es marketing?



1



1.1



Triangulo de marketing



5



1.2



AIDA



9



1.3



ODC



11



1.4



CRM



15



Clientes



19



2.1



Avatar del cliente



21



2.2



Punto del contacto



27



2.3



Estructura de tu mensaje



29



Puntos de contacto online



31



3.1



Tu web de presentación



33



3.2



Pagina de aterrizaje



39



3.3



Tu blog



47



3.4



Redes sociales



53



Facebook



55



2



3



3.4.1



Sergio Goncharoff



3.4.2



Instagram



59



3.4.3



Pinterest



63



3.4.4



Google +



65



3.4.5



Youtube



69



3.4.6



Twitter



73



3.5



Foros especializados



77



3.6



Portales especializados



81



3.7



Blogs ajenos



83



3.8



Google Adwords



87



Puntos de encuentro offline



91



4.1



Colaboradores



93



4.2



Flyers



97



4.3



Tarjetas



99



4.4



Carteles



101



4.5



Mupis



105



4.6



Vallas publicitarias



107



4.7



Anuncio en medios de transporte



109



4



Clientes para un fotógrafo



4.8



Revistas, periódicos



115



4.9



Cuñas en radio



119



Spot en TV



121



Epílogo



125



Sobre autor



129



4.10



PRÓLOGO En este libro quiero hablar sobre marketing para fotógrafos. Cómo y dónde buscar nuevos clientes, cómo construir una estrategia de búsqueda y ver la evolución de ella. Cómo tener unos clientes que estén siempre contentos, que siempre te recomiendan y que sean tus mejores vendedores. También vamos hablar sobre la búsqueda de colaboradores o las técnicas alternativas para llegar a tu cliente. Vamos hablar sobre los anuncios y la publicidad, las reglas de un mensaje que vende, veremos diferentes medios para la publicidad, sus pros y sus contras. Por otra parte, veremos algunos ejemplos reales para tu propuesta publicitaria, dependiendo del tipo de fotografía que haces. Porque no es lo mismo un fotógrafo de productos que un fotógrafo de bodas. Cada uno tiene clientes diferentes y debe comunicarse de forma distinta a través de los medios adecuados. Espero que este libro te aclare la importancia de saber a quien ofreces tu producto y que problemas resuelves para tu cliente.



1 ¿QUÉ ES MARKETING?



Hay una frase de Philip Kotler, que dice; “El marketing es la única herramienta que puede sacar de la quiebra a un negocio” Digamos que el marketing es lo mas importante en tiempos difíciles. ¿Pero qué es realmente? ¿Qué esta detrás de ésta palabra? Mercadotecnia (o Marketing en ingles) es una disciplina dedicada al análisis del comportamiento de los mercados y de los consumidores. El marketing, analiza la gestión comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a los clientes, a través de la satisfacción de sus necesidades. Es la definición que yo encontré en Google. Como ves, el marketing esta enfocado en los clientes. Como buscarlos, como retenerlos (y vender, claro) y luego fidelizar a todos los que han pasado por la empresa.
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Incluso, escuché una definición de marketing, como Clienting, por su forma de tratar a los clientes. Dentro del campo del marketing, entra la investigación del mercado y de las necesidades de los clientes. Hay que encontrar los problemas que tienen tus clientes y ofrecerles la mejor solución posible. Para eso tienes que conocer a tu cliente como a ti mismo, y siempre tener una oferta a lo que él busca. Pero hay dos errores muy comunes que tiene la gente sobre el marketing. Primero, que con un buen marketing se puede vender cualquier cosa, sea cual sea su calidad. Y claro, se equivocan mucho. A lo mejor consiguen vender una vez al primer cliente, pero la mala fama, en estos tiempos, corre como pólvora. En tres días se quedan como los peores proveedores y nadie más entrará para comprar. Debes recordar que la calidad sí que importa. Imagina, que a una agencia de publicidad viene un cliente y dice, “quiero vender una caca de la vaca”. Los de la agencia hacen un brainstorming sobre la idea, estudian las tendencias y el mercado, y preparan un brief donde comentan, que ahora en el mercado se esta vendiendo mucho las cosas ecológicas, que lo natural esta muy de moda y se puede hacer una campaña publicitaria que la caca es lo último y muy natural. “Haremos un envoltorio rustico, en colores verdes, para que este relacionado con lo ecológico, y lo pondremos al lado del chocolate, como también es marrón, puede que el consumidor lo compre”.
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Y viene el consumidor, ve el packaging, ve que es natural y ecológico, y es marrón al lado del chocolate. Lo compra. Va muy contento a casa para enseñarselo a su familia y cuando lo abre, el efecto negativo le aleja de esta marca para siempre. Las buenas estrategias de publicidad aumentan las sensaciones. Pero aumentan tanto las positivas como las negativas. Si tú sabes con certeza que un hotel es malo, por mucha publicidad que veas no cambias tu opinión, incluso el rechazo aumenta. Y el segundo error: es que si tengo una buena calidad no necesito marketing. Otro error que cometen muchos. Sin marketing no consigues llegar a los nuevos clientes, no consigues crecer, no consigues construir una empresa estable. Te cuento otra historia. Por ejemplo, todos tenemos una marca de vino preferido (o de detergente, o de helados, o de periódicos en el kiosco). Y cuando vamos a nuestra tienda preferida siempre elegimos la marca que nos gusta. Porque ya lo hemos probado y sabemos el sabor, la calidad, el efecto. Está respondiendo positivamente a nuestras expectativas. No pensamos mucho, si tenemos en la lista un producto, sabemos que marca hay que coger. Ahora imagina, que entras en la tienda y no esta tu leche preferida. Está agotada. Ok, no pasa nada, porque tenemos una segunda marca por si a caso. Pero resulta, que ésta tampoco está. Y aquí entras en el estado del limbo. Estás mirando a otras marcas, a docenas de paquetes y botellas de leche y no sabes cual elegir. No 3
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sabes, porque nunca has probado otras (o si, pero no te han gustado). Es un dilema muy grande. ¿Qué elegir? Casi siempre elegimos por que nos suena de algo, nos provoca sensaciones agradables. Puede ser por su imagen, por el packaging o por que lo hemos visto en algún sitio, como en casa de nuestros padres o en un spot publicitario. Nunca elegimos al azar, siempre hay algo que nos provoca el elegir. Por eso debemos invertir en nuestra promoción para encontrar clientes nuevos sin olvidarnos de la calidad de nuestro producto. En el campo de la fotografía algunos compañeros dicen, “yo no necesito promocionarme, lo que mejor funciona es el boca a boca”. Y no digo que sea una mala herramienta. Pero no esta controlada por ti. No puedes medir el alcance ni la percusión. Ademas, si toda tu estrategia de marketing está basada en una sola herramienta, vas muy mal. Si un día falla algo, tienes los suministros cortados. A ver, el “boca a boca” funciona sin tu presencia, busca otros caminos donde tu puedes potenciar tu promoción. Y primero de todo hay que hablar sobre el “Triángulo de marketing”.



4



1.1 TRIÁNGULO DE MARKETING (TRES M + T)



Toda tu estrategia de marketing estará basándose en éstos tres pilares.
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• • •



Mensaje Mercado Medio



Además está en juego el Tiempo. Pero vamos por partes. Mensaje – es el anuncio o cartel, cuña en la radio o un banner en internet. Mensaje es aquello que tú transmites (escrito o en voz alta) para atraer a clientes. Si tienes el mensaje mal hecho, (más adelante vamos a ver la estructura correcta y algunos trucos) toda tu publicidad no va a funcionar. El cliente debe tener claro qué está diciendo tu mensaje, qué es lo que ofreces, por qué debe entrar en tu tienda o pinchar en el enlace. Si el mensaje crea confusión, hay muchas probabilidades de que se quede sin la atención necesaria. Mercado – son aquellos a quienes lo estas dirigiendo. Son tu público objetivo, los que van a leer tu mensaje. Debes tener claro cuál es tu mercado. Debes tener muy bien definido y muy bien investigado a tu cliente. En el apartado de clientes vas a ver como crear un perfil del cliente perfecto. Medio – es la parte del contacto con tu público objetivo. Puede ser la pantalla de televisión o del ordenador, una valla publicitaria o incluso un colaborador. Los medios deben de ser adecuados a tu público objetivo. Pueden ser gratis o de pago, más complicados o muy evidentes, pero siempre coherentes con tu público objetivo. En éste libro vamos a ver diferentes medios que puedes utilizar y que yo he dividido en dos partes. Unos son online (Internet) y otros offline (la vida real).
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Éstas tres partes, tres M, siempre deben estar en un conjunto bien preparado. Si alguna vez has escuchado que la publicidad ya no funciona, es porque alguna de las partes de este triangulo ha fallado. Por ejemplo, tu has puesto un buen mensaje, con una propuesta interesante y que está enfocado en un público objetivo concreto, pero te has equivocado con el medio – este anuncio no funcionará. Imagina que ofreces un reportaje de fotografía de niños y lo enfocas a las madres, pero has puesto el anuncio en una revista de Caza y Pesca. Muy pocas madres estarán comprando esta revista. O otro caso, tu ofreces una boda de alto estanding a un público de clase alta y como medio, has elegido unos carteles pegados en las farolas. ¿Crees que esta publicidad te atrae a ese tipo de clientes? Lo mismo con otros ingredientes de nuestro triangulo: el mensaje. Has investigado a tu mercado y sabes quien es tu público objetivo, has encontrado un medio correcto, donde tu cliente puede encontrar tu mensaje, pero el mensaje es confuso. No funciona. Otro ejemplo, haces fotografía de gatos, has puesto un cartel en una tienda de mascotas, sabes que allí vienen muchos amantes de los gatos y en tu cartel tienes una foto chulisima de una modelo femenina con un texto “Photographer Fulanico” y tu pagina web. ¿Crees que la mayoría de los que entran, van a entender que haces fotos de gatos? ¿Crees que van a recordar tu pagina web, para ver tu trabajo? ¿Crees que éste mensaje es correcto? Y ¿qué pasa si te equivocas con el mercado? ¿Crees que a los adolescentes les interesaría un anuncio bien 7
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hecho, con un mensaje claro y en un medio que ellos ven todos los días, pero ofreciéndoles reportajes de boda o de recién nacidos? Este mercado no está buscando una oferta así por muy atractiva que sea. Y por último, quería hablar de otra variante: el Tiempo. Algunas veces, puede pasar que tu oferta llega al mercado cuando no está preparado todavía o ya no está actual. Por ejemplo, en el campo del vídeo, tu puedes hacer una oferta estupenda, una película hecha por Almodovar, pero el formato de entrega será un VHS. ¿Quién lo va a comprar? ¿Cómo lo van a ver? O si estas muy adelantando el mercado, puedes ofrecer vídeos en 8K, pero para reproducirlo necesitarán unos players que no los tienen, ni las pantallas lo visualizan. Habrá un porcentaje de excepción, pero no es un porcentaje interesante donde puedes gastar tu presupuesto publicitario.
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1.2 AIDA



Como ya sabes, un buen mensaje puede jugar mucho en tu plan de marketing. Y para crear un buen mensaje necesitas saber algún truco. Y el primero es la regla AIDA. AIDA significa: • • • •



Atención Interés Deseo Acción



Tu mensaje debe provocar atención a los que están viendo miles de mensajes todos los días. Estamos bombardeados de información publicitaria y tu mensaje debe destacar sobre los demás, debe atraer, debe crear esta atención que se convierta en interés. Creo que es la parte mas difícil del mensaje – crear atención. Y una vez teniendo esta atención sobre tu mensaje, puedes jugar más y crear el interés hacia tu propuesta. Ya 9
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puedes “calentar” a tu posible cliente, puedes provocar más. Ahora es importante mantener este interés hasta que terminan de escuchar o leer tu oferta. Si el mensaje está bien construido y coincide con el público objetivo, al final provocara el deseo. Este es el próximo paso de tu táctica. El interés debe convertirse en deseo. Si una persona desea algo – encontrará mil razones para hacerlo. Por ejemplo, si una novia deseará tus fotos por algo, encontrará la manera de convencer al novio de hacerse fotos y hacer el reportaje contigo. Ella misma va a vender tu trabajo a su futuro marido contándole todas tus ventajas y porque deben ir a tu estudio. Yo tenia a una novia que me dijo que nadie debía saber el precio del reportaje, ni su futuro marido, ni sus padres. Hicimos un contrato ficticio con un precio más reducido y luego ella pago la diferencia de su propio bolsillo. Pero claro, si ya has conseguido el deseo con tu mensaje debes indicar como hay que actuar. Muchas veces este ultimo pasos se escapa y el mensaje queda cojo. Si una novia no tiene indicaciones a donde llamar o como contratar tus servicios, probablemente su interés y deseo se “enfría” y al final lo dejará para otro momento que nunca llega. Por eso recuerda siempre, primero destaca (Atención), luego engancha (Interés), conviértelo en algo necesario (Deseo) y diles que deben hacer (Acción).
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1.3 ODC



Siguiente regla de tus mensajes es ODC. Offer – Deadline – Call to action. Offer, la propuesta u oferta debe ser clara (por cierto, oferta no significa rebaja o descuento, es solo una propuesta). En el capitulo anterior hemos hablado un poco sobre técnica AIDA que te ayuda a crear una oferta interesante. Pero no debemos olvidar, que el mensaje confuso espanta a los clientes. Una oferta se puede construir de la siguiente manera. Qué es lo que propones, a quién está dirigida y qué problemas soluciona. Por ejemplo, “Reportaje de recién nacidos. Si eres una madre y estas esperando a tu bebe llámanos ahora. No pierdas la emoción de los primeros días de vida de tu niño, estos momentos sólo pasan una vez. Guardamos estos momentos para toda la vida”. Si puedes construir una propuesta más amplia – sin problema, pero el resumen debe ser algo parecido.
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Lo siguiente es deadline o un limite. Si una oferta no tiene limite no provoca deseo de comprarlo ya. Seguro que a ti mismo te ha pasado más de una vez, que te has interesado en algo, pero lo dejaste para mañana, luego para la semana que viene y al final lo olvidaste. ¿A qué es verdad? Por eso mismo en tus ofertas debes poner un limite. El limite puede tener varias formas. Por ejemplo, el tiempo. “Solo tres días, este álbum por 1000 euros”, o “Desde el día 3 hasta el día 7 de Enero puedes tener un calendario de regalo”. El tiempo es una cosa que todos entienden y saben calcular. Además, el tiempo es el limite más “verdadero”, que la oferta. No dura según quiere el vendedor, sino tiene un limite bien marcado. Lo importante aquí es tener poco tiempo de margen. Bueno, eso también depende del ciclo de compra, pero en nuestro caso, el de fotografía, el ciclo de compra es bastante corto y por eso una oferta que dura más de 1-2 semanas ya no provoca tanto deseo. Otro limite que puedes poner es la cantidad. “10 primeras personas”, “Solo 5 álbumes”, “Edición limitada de 15 álbumes”, etc. Este también es un limite que funciona, pero aquí depende de tu fama y del brand que has creado. Si la gente no te conoce van a dudar, si es solo 5 o puede ser 8, si somos primeros o ya lleva 3 días buscando “primeros”. Para un limite así, necesitas una preparación previa para que éste deadline sea más creíble. Puede ser que necesites “calentar” al público con una campaña previa antes de lanzar tu oferta. Si consigues una cola de clientes y ellos van a saber que solo los primeros 50 podrán contratar un reportaje de comunión con una
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ampliación de 1x2 metros, así si que van a pelearse por entrar y comprar. También puedes poner un limite mixto. “Solo esta semana y solo un reportaje al día”. Un limite mixto lo utilizan mucho en grandes comercios cuando tiene una cantidad de productos contados y lo ponen como “Hasta agotar existencias” Puedes buscar otras limitaciones para tu oferta. Por ejemplo, “Trabajo sólo con referencias de antiguos clientes”, “Sólo hago bodas en Las Islas Canarias”, “Retratos de hombres pelirrojos”. Si un cliente ve una limitación antes de comprar y la oferta es atractiva, deseará más tu producto. Y el tercer paso es call to action o llamada en acción. Siempre termina tu mensaje con instrucciones de que debe hacer un cliente. Si quieres que te llame – di que te llame, si quieres que pase por estudio – di dónde tiene que ir. Si quieres que te visite en una feria, que entre en tu web, que mande un correo – tienes que decírselo. No dejes tu mensaje sin llamada en acción. Antes de crear toda tu campaña debes tener claro que vas a pedir a tu cliente. Y debes tenerlo todo preparado. Si pides que entre en la web, debes tener una web preparada para ésta oferta, si pides que te llamen, debes tener el teléfono en linea y tus empleados avisados con instrucciones de qué vender y cómo vender. Con un guión de conversación telefónica y con toda la información sobre los productos.
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1.4 CRM



¿Sabes qué es CRM? ¿Lo utilizas en tu empresa? CRM o customer relationship management es un sistema que te ayuda a gestionar a tus clientes.
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Hay diferente tipos de esta herramienta. Desde unos complejos, para empresas de miles de compras diarias, hasta unos mucho mas pequeños para PYMES y autónomos. Incluso puedes utilizar un documento en excel para llevar los datos de tus clientes. Al principio yo utilizaba una libreta. Es muy fácil y muy económico. Solo te cuesta el precio de una libreta. Ahí apuntaba los nombres de los clientes, el producto contratado, datos personales. Luego empece a utilizar un gestor de clientes más profesional e informatizado con más posibilidades. Donde se pueden ver estadísticas, cuanto ha gastado cada cliente, con avisos de cumpleaños y felicitaciones automatizadas. Pero para aprender a manejar esta herramienta necesitaba un tiempo. Además, ya era de pago. Pero mereció la pena, porque era como mi secretaria que lo sabía todo. Ahora estoy participando en el desarrollo de un programa especifico para fotógrafos. Porque no necesitamos algunos servicios, como almacenamiento y logística, por ejemplo, y nos faltan otros. Nuestro trabajo es bastante específico y hay que controlar a los clientes que tenemos. En ésta herramienta, que pronto saldrá a la luz, podrás tener un control total y mucha automatización de tus procesos. Por ejemplo, podrás saber cuantos clientes han venido por tu web y cuantos por medio de un colaborador u otro. Podrás controlar que productos demandan más y que productos no tienen interés entre tu público, puedes saber cuando son los cumpleaños y aniversarios de tus clientes y felicitarles de modo automático. Podrás tener estadísticas anuales o 16
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trimestrales de ganancias o de tipos de reportajes. Y muchas cosas más. Espero que cuando salga este libro a la luz el gestor de clientes también esté funcionando. En cualquier caso, toda la información necesaria puedes encontrarla en mi web ojosrojos.es. También te dejo un código de promoción por comprar este libro. Pero lo dejo más adelante, para que lo leas más atento :)
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2 CLIENTES



Todos los negocios necesitan clientes. Si no hay clientes que compren tus productos o servicios, vas muy mal. Por eso, cuando preparas un plan de empresa la gran parte de él debes dedicarlo a tus clientes. Lo primero, tienes que definir si tu negocio trabaja para particulares (B2C o Business to client) o trabaja para otras empresas (B2B o Business to business). En cada caso las estrategias son distintas. Pero en los dos casos la decisión de compra la va a tomar una persona. Una Persona que Toma Decisiones (PTD). Hay que tener claro, que todos tus mensajes deben estar enfocados a PTD. Hay ejemplos de anuncios en la TV cuando venden un producto pero el mensaje esta enfocado a otras personas. Como los anuncios de juguetes que salen en los programas infantiles. Ellos saben que la persona que compran son una madre o un padre, pero el que va a querer ese producto es un niño y la publicidad está hecha para este.
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Y si trabajas para las empresas haciendo fotografía de productos, catálogos etc, tu oferta debe interesar al director de marketing de ésta empresa, o del departamento de publicidad, u otra persona responsable que toma las decisiones. Y tú debes tener claro quien es tu cliente. Quien dice “Si, lo voy a comprar”. Porque las empresas no deciden, deciden las personas. Para eso vamos a preparar uno (o varios) avatares de tus posibles compradores. Incluso, debes tener varios avatares para cada linea de productos. Por ejemplo, haces fotos de niños, pero dentro de linea de productos que ofreces hay sesiones de newborn, hay sesiones de bebes hasta un año, hay sesiones de niños de 3 a 5años, etc. Y para cada producto vas a tener un diferente público objetivo y diferente avatar.
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2.1 AVATAR DEL CLIENTE



Sobre los perfiles de los clientes podemos hablar muchísimo. Y es aquí, donde debes empezar tu trabajo de crear cualquier producto. ¿Quién lo va a comprar? ¿Quién es la persona que necesita tus servicios? Tu promoción empieza aquí. ¿A quién lanzas tu mensaje? ¿Recuerdas las tres Ms? Si te equivocas con tu cliente no podrás vender tus productos. Y para todo ésto te ayudan los avatares de tus clientes. Para construir tu primer avatar de cliente hay que hacer un ejercicio. No es muy fácil, puede que tardes un tiempo al principio, pero cuando lo consigues se aclaran muchas cosas. Lo primero, imagina a una persona concreta. Puede ser la que ya haya comprado algo de tus servicios. Una madre, si vendes fotos de niños o una novia, si ofreces fotografías de boda. También puedes trabajar sobre el
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perfil del director de marketing si te interesa mas fotografía de productos. O puedes imaginar a tu futuro cliente, a quien quieres llegar. Sera un poco mas difícil, porque no le conoces tanto como a tus clientes antiguos, pero esto no debe frenarte. Al final toda ésta información la puedes preguntar a tus amigos o conocidos. Pero yo te recomiendo empezar con clientes que ya compran tus productos. Cuando creas tus primeros 5-10 avatares, puedes empezar con la creación de avatares de clientes que quieres tener. A ver, ya tienes en la mente a una persona, un cliente. Ahora debes responder a estas preguntas para crear su avatar.



22



Clientes para un fotógrafo



¿Cómo se llama? ¿Cuántos años tiene? ¿A qué se dedica? ¿Por qué se dedica a esto? ¿Qué le interesa más? ¿Cómo es su familia, tiene hijos, padres? ¿Qué quiere conseguir? ¿A dónde quiere llegar? ¿Cuáles son sus deseos? ¿Cómo esta su vida ahora, hoy en día? ¿Qué miedos tiene? ¿Qué es lo que no funciona? ¿Qué problemas tiene? ¿Está buscando algo para resolverlo? Sí: ¿Por qué no lo ha resuelto todavía? No: No es fácil vender algo a una persona que no lo busca. Debes construir un sistema de varios toques con el posible cliente. Puede ser costoso y a largo plazo. ¿Cómo intenta resolver su problema? ¿Qué resultados tiene? ¿Hay gente parecida que ya lo han resuelto? ¿Cómo lo han hecho? 23
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¿Qué puede solucionar su problema en realidad? ¿Para qué sirve todo esto? Ahora te explico. Por ejemplo, has creado un avatar que se llama Alejandro, de 35 años, es el director de una agencia publicitaria. Le gusta salir a correr y jugar al billar. Hoy en día tiene muchos clientes que quieren su trabajo, pero lo quieren para ayer. ¿Qué problema tiene? Que necesita a un fotógrafo que le haga un trabajo rápido y con calidad y no le importa pagar más. Esta buscando a alguien, pero lo que encuentra o son novatos sin portafolio (y no quiere arriesgarse) o son fotógrafos “de toda la vida” que piden 3 meses de realización del proyecto. Es un avatar no muy profundo, pero ya podemos saber que problema existe, que es lo que podemos ofrecer y donde le podemos encontrar (si no te gusta correr, puedes poner un cartel en la sala de billar). Con esta técnica tus disparos serán justo al blanco. Si más estudias a tu cliente, más posibilidades tendrás para ofrecerles lo necesario en un momento perfecto. Por ejemplo otro avatar que puedes tener. Se llama María, tiene 28 años, trabaja en una tienda. Está casada y espera su primer hijo. Le falta 5 meses y ahora está preocupada y nerviosa por todo que le va a pasar. Esta esperando al niño con muchas ganas y muy ilusionada. Esta viendo muchos blogs de madres y ve que los niños crecen muy rápido. También ya ha visto fotos de otros bebes y sabe que hay diferencia entre fotos echas con un móvil y fotos que hicieron en un estudio. María quiere tener buenos recuerdos, quiere hacer fotos, pero tiene
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miedo de ir a un estudio con el bebe. Tampoco sabe si en su ciudad hay fotógrafos que se dedican a eso. ¿Cómo puedes contactar con María y qué ofrecerle? La manera más fácil es a través del internet, con anuncios en Google Adwords o Facebook Ads ofreciéndole un reportaje de newborn en casa del cliente (cobrando el desplazamiento, por ejemplo). O anunciandote en una cadena de radio, si en el tipo de tiendas donde trabaja, se escucha la radio. Tú sabes que hay Marias por tu ciudad y seguro que estarán interesadas en tus productos, pero no lo saben todavía. Creación de distintos avatares te permite preparar estrategias distintas para cada cliente. Puedes tener varios avatares para cada tipo de fotografía que haces. Por ejemplo, yo para vídeos de bodas tengo 6 diferentes avatares. Esto también ayuda a controlar que tipo de clientes estas buscando, ver rentabilidad de tus campañas publicitarias, entender mejor qué productos debes ofrecer y muchas cosas más. Cuando creas avatares las partes mas importantes que debes tener en cuenta son los problemas que tienen y cómo puedes resolverlos o deseos que tienen y cómo puedes ayudarles. Porque si vendemos una solución a algo que les duele – no hace falta convencer mucho. Y saber los deseos también ayuda, porque muchas veces la gente compra lo que desea y no lo que debería de comprar.
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2.2 PUNTO DEL CONTACTO



Sabiendo bien quien es tu cliente y sus problemas tenemos que estudiar los puntos del contacto con él. Cómo tu mensaje, promoción o anuncio puede llegar a tu público objetivo. En capítulos posteriores vamos a hablar sobre los puntos más comunes, pero si tú puedes encontrar algo mas personal tendrás muchas ventajas. Por ejemplo, poner una publicidad en Google es muy fácil. Pero lo mismo piensa tu competencia y estas “uno mas en la estantería”. Será muy difícil de destacar en un medio así. ¿Y si lo piensas mejor y encuentras un sitio donde no esta tu competencia? Por ejemplo, tú sabes que el avatar de tu cliente es una novia que esta buscando unos zapatos únicos. Puedes ir a una feria de zapatos y encontrar a muchas posibles novias sin tener a nadie de tu competencia alrededor. O puedes ir a una cata de vinos para contactar con un proveedor de la bodega, si tu cliente es productor de vinos. Además, puedes hacer un truco y 27
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venir a esta cata con un catalogo que ellos ya tienen y añadir tus fotos para que vea como queda mejor. O todavía mejor, puedes traer unos flayers o carteles con las fotos de su botella que estan hechas por ti. Así en la misma cata los clientes de este proveedor jugaran a tu favor diciendo que tus fotos les atrae a comprar y el proveedor verá que sus ventas pueden aumentarse. Y es lo que él busca en realidad. No nos equivoquemos, todos los negocios quieren aumentar sus ventas y si tu puedes ayudarles a hacerlo además con confirmación de otros clientes, no tendrás ni que vender, los clientes estarán en cola. Bueno, siempre y cuando la calidad de tu trabajo sea bueno. Entonces, haciendo el ejercicio anterior del avatar consigues entender zonas o puntos del contacto. Y el próximo ejercicio que debes hacer es buscar como mínimo 10 puntos de contacto por cada avatar que has creado. A partir de ahora dejaras de “gritar” a miles, sino que hablarás con cada uno. Como el negocio de fotografía es muy personal y artístico, cambiaras la estrategia de “vender a todos” a “solucionar deseos de unos pocos” y así podrás aumentar tus beneficios.
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2.3 ESTRUCTURA DE TU MENSAJE



Volvemos otra vez al mensaje que debes hacer. Ahora ya sabes algo más sobre tu cliente. Ahora puedes trabajar con problemas más personales de cada uno. Para eso, los marketeros han creado una formula que funciona ya muchos años y que utilizan mucho. Además, a partir de ahora tú mismo lo vas a ver por todas partes. Estructura es la siguiente: Pain, More Pain, Hope, Solution. La traducción es Dolor, Más dolor, Esperanza, Solución. Tus mensajes deben enseñar el problema que tiene el cliente. Por ejemplo, un restaurante no tiene fotografías de sus platos. Es un problema, pero no es muy grave. Entonces tu enseñas más dolor, diciendo que sin unas buenas fotografías el restaurante pierde 30% de clientela todos los meses (es un porcentaje medio de turistas que pasan por la zona) por que una persona que no conoce el 29
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sitio y está buscando dónde comer, elegiría aquel sitio que tiene las imágenes más atractivas. Así has marcado un problema y ya lo has enseñado en más profundidad (y si enseñas los números, que 30% son 10.000 euros todos los meses duele aún más). Y ahora la parte de esperanza. Que no está todo perdido. Que se puede arreglar todo utilizando unas imágenes estupendas en el menú, y en la pagina web o en el escaparate. Aquí puedes jugar un poco más y hablar del resultado de ese resultado. Me explico. En vez de enseñar que con las fotos tendrá mas clientes, enséñale que con las fotos tendrá una casa nueva o un coche nuevo (más clientes → más dinero → compra de un deseo). Ésto le toca más, porque en su cabeza tendrá una explicación lógica de comprar tus fotos. Y el valor se aumenta todavía más (invierto en fotos 1.000 → tengo coche nuevo de 50.000). Bueno, ahora que ya el cliente ve la esperanza le ofreces la solución. Que justo ahora te hacemos fotografías de platos a un módico precio de 1.000 euros por plato. Solo tres días! Llámanos sin pensar! 88-8008903-309 Como ves, la parte de solución está construida en formato ODC. Si tú has marcado bien el dolor del cliente y la esperanza es muy atractiva, tu solución sera la única aceptable por él. Y si tiene un limite – obliga a decidir rápido.
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3 PUNTOS DEL CONTACTO ONLINE



Ahora vamos a trabajar sobre los puntos de encuentro con tu avatar. Los he dividido en dos grupos. Primero es online o vía internet y segundo es offline o vida real. En este apartado vamos a ver las vías online. Las ventajas que tiene el internet es que ya no es en un local. Tú puedes contactar con tus posibles clientes en cualquier punto del mundo. Además, es más económico que comparar con medios tradicionales y también es muy cómodo. Otros convenientes de los medios virtuales, es que existen muchas herramientas para medir el resultado. Tu puedes controlar bien el alcance de tus anuncios, ver costes y la rentabilidad de cada cliente. Además, puedes automatizar, segmentar, modificar rápido tus estrategias según el resultado que estes obteniendo. Pero el desarrollo de internet es muy rápido. Debes estar atento a los cambios en la red o tener a alguien que lo haga por ti. Hay muchas empresas que se dedican al 31
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posicionamiento, investigación o marketing del contenido. Puedes contratar a alguien ajeno o tener una persona dentro de tu empresa que se dedique a éstas tareas. Lo único que hay que tener en cuenta es, que no es lo mismo un usuario aficionado al Facebook que un Community manager profesional. Es como en la fotografía, tener una cámara no te convierte en un fotógrafo, tener una cuenta en Facebook no te convierte en un profesional de SMM.
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3.1 TU WEB DE PRESENTACIÓN



Empezaremos por tu presencia en la red. Tu pagina web es el punto final a donde vas a dirigir todo el tráfico de personas interesadas. Desde todos los puntos y desde todos los rincones, llegará gente para ver tu trabajo. De tus seguidores de las redes sociales, tu publicidad en Google Adwords o Facebook Ads, los anuncios en la radio o en revistas. Incluso, si tienes un estudio físico, antes de visitarlo, la gente vea tu pagina web. Y aquí puedes tener varias estrategias. Primero, es fundamental tener tu propio dominio. Nada de utilizar dominios de tercer o cuarto grado, como www.minombre.wix.com o www.miestudio.wordpress.com. Siempre debe ser un dominio personal, como www.minombre.com o www.mejorfotografo.com. A día de hoy un dominio cuesta muy poco y puedes tener varios para cada cosa que te interesa. Por ejemplo, yo tengo un dominio con mi apellido, otro dominio de vídeos de bodas, otro de vídeos de modelos, etc. Además, tengo dominios para las paginas 33
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en español, otras para paginas en ruso y ahora planifico otro para paginas en inglés.



Es más difícil de controlar todo, pero también te da más flexibilidad a la hora de construir tu promoción. A parte de tener un público objetivo diferente para cada página, puedo tener diferente tipo de paginas en cada dominio. Porque no es lo mismo una pagina de portafolio, donde enseñas tu trabajo y una pagina de aterrizaje con el fin de recoger datos del cliente. Cada una tiene una función diferente y una estructura diferente. Por eso debes saber como será tu pagina web. Mi consejo es empezar con una web de portafolio o galería. Es la primera fase de crear tu entidad virtual. Eliges un dominio propio y fácil de recordar, que no confunda a la hora de decirlo por teléfono o escribirlo en una reunión 34
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con clientes. Seleccionas 20-25 fotos de tu trabajo. Si haces fotos de bebes que sean fotos de bebes, si te gusta hacer fotos de productos – enseñas fotos de productos, si vendes fotos de paisajes – fotos de paisajes. No hace falta decir que deben ser tus mejores fotos del tema. Lo sabes. Y que no mezcles fotos de niños con fotos de paisaje. Hay un dicho “Él que mucho abarca poco aprieta”, recuerdalo. Centra tu portafolio en un tipo de trabajo que te guste hacer o mejor dicho que te gustaría hacer el resto de tu vida. Incluso, si te gusta hacer fotos de productos, por ejemplo, y no has hecho trabajos de este tipo, crea un portafolio con fotos de productos haciendo fotos de cosas que hay a tu alrededor. Puedes ir a la tienda y comprar 5 botellas de vodka, 5 botellas de ron y 10 botellas de vino y cualquiera que entra en tu pagina web va a saber que estás especializado en fotografía de botellas y además que trabajas con grandes marcas como Absolut, Bacardi o Jagermeister. Lo mismo si te gusta hacer retratos, pero no las tienes. Buscas a 15-20 personas entre amigos y familiares, y haces un buen portafolio con ellos para enseñar tu trabajo en retratos. Renovar ésta galería no hace falta más a menudo que 1-2 veces al año. Si cada 6 meses vas sustituir alguna foto, está bien. Al final, tus clientes que te están buscando, lo verán en el periodo de selección entre ti y otros. Si ya te han elegido es muy raro que revisen tu portafolio cada mes. Solo a los fotógrafos nos gusta “inspirarnos” en trabajos de los demás y queremos ver trabajos nuevos.
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Dentro de tu web, a parte de portafolio, necesitarás un apartado sobre ti. Quien eres, por que deben contratarte (tu estilo, tus medallas, tus diferencias con otros). Puedes incluir tu equipo, si no trabajas solo. Por ejemplo, segundo o tercer fotógrafo, estilistas, maquilladores, decoradores, retocadores, etc. Un equipo grande provoca más confianza. Otro apartado muy importante, son los testimonios de tus clientes. Esto vende mucho, porque crea confianza, porque enseña que hay más gente que ha confiado en tu trabajo, clientes que están contentos. Cuando pides un testimonio pídelo con una estructura preparada. Que no solo sea “UAUU! ES EL MEJOR!!!”, sino qué es lo que le ha gustado, qué es en lo que dudaban y ha salido bien, etc. Si preparas unas preguntas, un guión, para que la gente te responda, sería más fácil para ellos y más útil para ti. Intenta responder a futuras preguntas de los clientes que te están buscando con respuestas de tus antiguos clientes. Por ejemplo, a la pregunta “¿Cuanto tardas en entregar el trabajo?” puedes responder con el testimonio de alguien con palabras “El fotógrafo ha sido muy rápido y en tres meses ya tuvimos el álbum en casa para enseñar a los amigos!”. Si preparas preguntas correctas para testimonios, los antiguos clientes harán todo el trabajo de convencer a los futuros clientes por ti. Si trabajas con el sector empresarial, también da mucho peso las marcas conocidas. Si has hecho fotos para “Mercedes” y tienes testimonios, aunque sean muy cortos, también es valido. Aquí juega “el peso de la marca”, “el prestigio de reconocimiento ajeno”.
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Pero lo más importante que todos tus testimonios es que siempre sean verdaderos! Si por ahora no tienes – mejor no poner nada. Y si pones algún comentario – déjalo sin retocar, tal y como te lo escribieron. Mejor tener pocos, pero reales, que inventar falsos. La mentira se descubre muy rápido y la perdida del prestigio es muy difícil de recuperar. En cualquier caso siempre puedes pedir testimonios de tus antiguos clientes, incluso con los que has trabajado hace años. Por ejemplo, cuando yo renovaba mi pagina y no tenia testimonios he escrito a todos los clientes que han contratado mi trabajo y unos 30-40% me lo han escrito (debes tener en cuenta que de los que dicen que si a los que hacen, hay diferencia). Y si no tienes, puedes hacer trabajos nuevos sabiendo que te falta los testimonios avisando a los clientes desde el principio. Otro apartado para tu web, es cómo contactar contigo. No olvides poner ésto, sino todo el esfuerzo no sirve para nada. Lo digo en serio, porque he visto paginas donde tuve que adivinar como contactar con la empresa. Ahora dime, ¿cuantas maneras hay puestas para contactar contigo? Teléfono, skype, whatsapp, viber, telegram, correo, mensajes en facebook, mensajes en instagram, twitter y 30 maneras más. ¿Es verdad? Puede ser. Pero es un gran error. Para controlar bien tus clientes, debes poner sólo medios de contactos que te interesa y mas habituales. Lo más adecuado será tu teléfono (puedes comprar una linea especial solo para empresa) y el correo (el que revisas todos los días). Y nada más. A ver, claro que puedes poner tus redes sociales (y debes hacerlo) pero no ofrecerlos como un medio de 37
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contacto. Habrá gente que te escribirá por facebook o por twitter. Y habrá otros que descubran que al teléfono que has puesto pueden mandarle mensajes por whatsapp. Pero esto también te dirá que ellos han investigado tu vida y tu trabajo y están más interesados en tus productos. Otra cosa que puedes añadir en tus contactos es la dirección física. Dirección de tu estudio o tienda, o incluso de tu casa. La mayoría no va a venir sin avisar, casi todos te van a llamar o escribir un correo antes. Pero una ubicación física da otro plus para confiar en tu empresa. También en tu web puede estar el blog. Puedes tenerlo en la página principal, puedes tenerlo como un apartado, o puedes tenerlo en un dominio a parte. Sobre el blog vamos a hablar en el siguiente capítulo. Ahora quería comentar otro tipo de paginas web que puedes tener.
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3.2 PÁGINA DE ATERRIZAJE O LANDING PAGE



Hemos visto la pagina de presentación o portafolio. Pero también puedes preparar una pagina de aterrizaje. ¿Qué es una pagina de aterrizaje? Es un tipo de paginas donde tu recoges los datos de tus clientes para poder trabajar con ellos a posteriori. También puede variarse entre solo segmentar tu público objetivo con unos parámetros muy básico, por ejemplo, hombre o mujer (y según la respuesta enseñar una cosa u otra o incluir en una lista u otra), hasta vender un producto sin tu presencia. Este tipo de paginas, las multinacionales las utilizan con algunas promociones. Así funciona el email marketing. Las estrategias para trabajar con la página de aterrizaje y email marketing es el siguiente. Primero, ofreces algo a cambio de los datos y luego empiezas a “calentar” al cliente hasta que esté dispuesto a comprar. También lo llaman “venta a dos pasos” 39
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Por ejemplo, si tú te dedicas a la fotografía newborn, en tu pagina de aterrizaje ofreces una serie de vídeos con consejos de un pediatra para madres primerizas. Ellas tienen mucho miedo sobre su primer niño y tu serie les ayuda a prepararse y superar el primer embarazo. A cambio tú recibes su correo donde vas a mandarles parte de estos vídeos, tus propios artículos sobre diferentes temas, incluyendo la importancia de la fotografía del recién nacidos. Y así empiezas a “calentar” a tu posible cliente para que se plantee una sesión fotográfica antes de que nazca el niño. Con ayuda de las paginas de aterrizaje puedes establecer una relación con un posible cliente antes de que él se plantee la necesidad de comprar tu producto. Y a la hora de decidir dónde debe contratar una sesión fotográfica no tendrá dudas a quien acudir.
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Al principio esto parece muy complicado. Pero en realidad no lo es tanto. Es construir una vez tu estructura, automatizarla y empezar a funcionar sin tu presencia. Además, con esta formula vas a trabajar un porcentaje de posibles clientes mucho más alto que tu competencia y ahora te lo explico. Mira, existen diferente tipos de “estados” de clientes. Los primeros, que son “ardientes” - los que quieren tus servicios para ayer. Lo necesitan rápido y ya lo tienen todo estudiado. En este estado solo están valorando seriedad o expectativas sobre tu producto. En algunos casos la rapidez se valora más que el precio o la calidad del producto. Yo conozco casos, cuando tenían que editar una revista o un catálogo en menos de una semana y lo pagaban el doble. Claro, con clientes de éste tipo es más fácil de trabajar. Ellos mismos te están buscando y te están preguntando sobre que tipos de productos tienes o como trabajas. Para ellos debes anunciarte en los medios correctos y ya tienes el contacto. Muchas veces acuden al mismo profesional que ya conocen, incluso si no están muy contentos con él. Aquí funciona el dicho de “Mejor malo conocido que bueno por conocer” El problema de este grupo de clientes es que son muy pocos. Realmente de la totalidad del mercado los “ardientes” se presentan en un 3%. Y en la mayoría de los casos contratan por recomendación o por conocimientos propios, porque no tiene tiempo para buscar. Es como cuando tú tienes dolor de muelas y llamas directamente a 41
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un dentista que conoces o preguntas a tu amigo si conoce a uno de calidad. No vas a buscar ofertas interesantes por internet o en revistas. Quieres resolver tu dolor ahora mismo. Luego hay otro grupo de clientes que son “calientes”. Ellos ya buscan solución a su problema, pero no tienen tanta prisa. Por ejemplo, una novia que ya tiene la fecha en la iglesia confirmada, el restaurante también y con un año por delante empieza a buscar tu servicio. Ella sabe que lo necesita, pero puede comparar y elegir la mejor opción para ella. Los “calientes” se van fijando en la publicidad y acuden a ferias o eventos relacionados. Con ellos pueden funcionar propuestas de ofertas limitadas. Puedes provocar una acción rápida por su parte. Con ellos funcionan bien, tus mensajes de promoción con ODC. Aquí tenemos otra complicación por su poca cantidad y mucha competencia entre nosotros. Tenemos un 7% del total con 90% de todo un volumen de publicidad del sector. Casi toda la competencia está luchando por este 7% del mercado con todos sus medios imaginables. Después de los “calientes” van los “templados”. Son aquellas personas que ya están dentro del circulo pero todavía no lo ven necesario. Por ejemplo, una chica que ya está prometida y dentro de poco se casará, pero a día de hoy no tiene ni fecha ni lugar. Esta en sus planes, que algún día será. Pero si que sabe, que cuando se va a casar va a necesitar a un fotógrafo. No lo esta buscando
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especialmente, pero ya esta viendo cosas y se esta fijando en otros reportajes de novia. Otro ejemplo para la fotografía de recién nacidos. Una mujer que se ha quedado embarazada o solo lo está pensando seriamente, todavía no ve ninguna necesidad de buscar un fotógrafo. Puede que ya haya visto algo, puede que lo tenga en sus planes, pero está muy lejos de ponerse en serio y buscar alguno. Lo bueno de este grupo de clientes, es que ellos si que saben que necesitarán tus servicios y están dispuestos a contratar. No ahora, pero en un futuro. También la cantidad de ellos es mucho más grande. Hasta un 30% del mercado de posibles clientes está ocupado por los “templados”. El único problema es que debemos buscarlos y ofrecerles algo interesante antes de empezar a vender. Debemos convertirnos en sus amigos, en profesionales en los que confíar. Y es un trabajo a largo plazo. Luego hay otro grupo de posibles clientes que son los “fríos”. Ellos ni ven la necesidad, pero pueden ser tus compradores. Es como un conductor que sabe que cada dos años debe cambiar su batería. Pero no la busca hasta el momento que su coche no se arranca. O una chica que un día va a casarse, le gusta ver fotografías, incluso puede tener un vestido elegido, pero todavía no tiene novio. Pero puede ser que mañana encuentre un novio y dentro de 5 meses esté buscando un fotógrafo para su boda. Por eso son potenciales clientes, que también son a largo plazo, pero pueden comprar tus productos. Y debes de tener en cuenta como trabajar con ellos. Realmente 43
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son otro tercio del mercado y están abandonados por parte de la publicidad de tu competencia. Nadie ofrece propuestas a ellos y tampoco ellos están buscando nada. Parece que no son clientes. Pero no es así. Bueno, el termino de clientes también es un poco confuso y hay gente que llama clientes sólo aquellas personas que ya han gastado un dinero en el negocio. Y tienen razón, los verdaderos clientes son ellos. Pero en inglés hay un termino “Lead” que significa “Posibles clientes” más o menos. O gente interesada en tu producto. Por eso, cuando hablamos de posibles clientes estamos hablando de estos “Leads” Bueno, ya sabes, que tienes diferente tipos de “Leads”, unos más calientes que otros. Y nos queda el último tercio del mercado, que es el grupo de los “congelados”. Ellos nunca van a comprar tus servicios. Por mil razones, porque eres caro, porque eres barato, porque no hablas el mismo idioma, porque vais solo dos personas a la boda, porque utilizas Canon, porque utilizas Nikon, porque eres calvo, porque eres cojo, porque eres guapo, etc, etc, etc. No vamos a perder recursos con ellos y nos centraremos en los primeros grupos para ser mas efectivos. Pues, tienes unos 67% de los Leads del mercado. Unos son más calientes y otros son más fríos. Y aquí donde llega tu página de aterrizaje para ayudarte. Bueno, es solo una parte de sus funciones, pero es la que nos interesa en este momento. Con ayuda de esta página de aterrizaje, a cambio de algún regalo, tus posibles clientes te dejan sus 44
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datos. Y tu empiezas a calentarlos con una serie de cartas interesantes. Esto sera tu embudo de ventas con email marketing. El tema del email marketing es muy amplio, digno para escribir otro libro, pero te doy unas pautas que te ayuden. Lo importante en estas cartas que vas a enviar es que tengan una información interesante y útil. Y entre estos correos, debes contar las ventajas de tener un reportaje de calidad. No les vendas directamente, sino enseñales el valor de tus productos. El esquema de tus correos debe ser mas o menos así. Primer, un correo con agradecimientos y con lo prometido. Puedes añadir algo mas inesperado, algún bono o un cheque. Luego preparas una serie de cartas (unas 10 aprox) donde vas a hablar sobre el tema en el que se ha interesado. Por ejemplo, si eres fotógrafo de niños puedes hablar sobre el tema de educación, de ocio, de consejos para los padres. Y en la 4ª-5ª carta, habla sobre la importancia de los recuerdos familiares, sobre la fotografía de calidad y los valores que tienen. Al final de la carta puedes añadir, que justo ahora tienes una propuesta especial sólo esta semana. Y luego en 9ª-10ª carta también vuelves a tocar el tema de las fotografías con una propuesta al final. Esta serie de cartas puedes enviarlas automáticamente. Hay servicios de mailing que te ofrecen envio programado. Según los cálculos, mejor la frecuencia de envio una vez por semana. Si envías con más frecuencia – puede que se den de baja y si envías con menos – se olvidan de ti. Debes estar al lado, pero no ser pesado. 45
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3.3 TU BLOG



Ahora vamos a hablar un poco sobre el blog. Supongo que ya has escuchado mucho, que debes de tener uno y es lo que te da más clientes. A ver, por una parte si que hay razón en estas palabras. Un buen blog crea una comunidad alrededor de ti y tu trabajo. Pero un blog no sustituye una página de portafolio o una página de aterrizaje. Cada uno cumple sus funciones. Un blog puede estar integrado dentro de tu página o puede tener su propia vida. Lo más importante del blog es su continuidad. Debes publicar ahí tus entradas con una frecuencia continua. Si sabes que no puedes hacerlo, mejor no empieces. El efecto negativo que provoca un blog con la última entrada desde hace 3 años es mucho más grande, que el bien que puede tener. Entonces, la primera regla es la continuidad. Para un fotógrafo una frecuencia normal es 1-2 veces a la semana. Como mínimo debe de ser una vez cada 15 días. Yo sé que no es fácil 47
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escribir algo cada semana. Siempre estamos liados y no hay tiempo. Pero tú puedes escribir varios post para tu blog y programar que salgan en los días que tu has marcado. Así solo tendrás que destinar un día al mes para escribir tus 4-8 entradas para el mes que viene. Otro de los consejos son la regla de los tercios (como en fotografía). Será mucho mejor si tus entradas se dividen en tres tipos. Primero es tu trabajo, tus reportajes, que estás haciendo. Segundo es más personal, tus viajes en tu tiempo libre o backstage de las sesiones. También puedes hacer algún tipo de consejos para tus clientes, cosas que sean interesantes, pero que no sea tu trabajo. Y tercero es las ventas, son tus ofertas directas o indirectas. Alguna promoción de la semana, alguna oferta especial que tienes ahora, algún nuevo producto o servicio. Si tus entradas tienen esta estructura vas a crear el interés sobre tu vida y tu trabajo, y el cliente te perdonará que de vez en cuando le ofrezcas algo de venta. Otra de las partes interesantes de los blogs es que a Google le gustan. Como estas generando un contenido único y personal, Google te posiciona mejor en la búsqueda. Supongo que ya has escuchado el termino SEO o Posicionamiento natural. Ésta es la parte que tu puedes conseguir con un blog bien pensado. Como todo, no es fácil, requiere un trabajo, pero los resultados son muy gratificantes. Sobre el SEO hay muchos libros y hay muchos consejos. El problema que hay, es que ni el propio Google te dice “haz esto y esto y te doy el primer puesto en el ranking”. Incluso en los consejos y advertencias de Google, 48
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dice que no hay ninguna empresa que te pueda asegurar el primer puesto. El algoritmo es automático y tiene en cuenta muchos factores. Pero hay unos consejos generales que te ayudan a posicionarse bien. Primero, debes de pensar con que palabras claves quieres salir en el buscador. Con la herramienta de Google Adwords puedes comprobar cuantas personas hacen ésta búsqueda y además, puedes ver las palabras (o frases) que están relacionadas. Con todas estas frases tu puedes construir el núcleo de tu blog. Esto sera tu apoyo para preparar las entradas. Segundo, una entrada debe estar enfocada en la promoción de una sola palabra o frase clave. No puedes posicionar bien la entrada si estas hablando de fotografía de niños y fotografía de embarazos. Son dos temas cercanos, pero el enfoque debe de ser en una sola frase. Porque según la frase elegida vas a construir tu post. Esta frase debe estar incluida dentro del título de la pagina, dentro del dominio y estar utilizada dentro del texto. Además, es muy aconsejable que por lo menos una de las fotos que incluyas en el post tenga la etiqueta “Alt” con la frase elegida. Por cierto, todas tus fotos deben llevar puestas etiquetas “Alt” (o texto alternativo). Normalmente las etiquetas llevan palabras claves que están relacionadas con lo que hay en la foto. Como Google todavía no puede entender que está en la imagen, la indexa por éstas etiquetas. Y si alguien busca “Boda en una playa de Cadiz” y lo busca en imágenes, puede ver tu foto y luego entrar en tu web y al final contratar tus servicios.
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Tercer consejo – la optima cantidad de palabras en una entrada son 300-400. Es un número donde la atención del lector no se pierde. Si es un texto interesante con unas imágenes atractivas puedes ampliarlo llegando a 3000. Recuerda estos números 300 y 3000. Si vas a escribir un texto, mejor que se quede alrededor de esta cantidad de palabras. Por eso, si tu artículo es de 800 palabras, mejor que lo revises y recortes a la mitad. Y si es de verdad interesante, puedes ampliarlo hasta 3000. Y dentro de este texto el porcentaje de la palabra clave no debe de ser más alta del 3%-5%. Pero, por lo menos una vez, tu frase clave debe salir en el primer párrafo del texto. Hay algunos plugins para wordpress (si tu blog esta basado en wordpress) que te indica la densidad de las palabras claves, te ayuda a controlar si has utilizado tu frase en el nombre y descripción del artículo. Te ayuda en las tareas de SEO para tus entradas en el blog. Y el cuarto consejo – que todo tu contenido sea personal y único. No hagas copy-past de otros artículos. Puedes “inspirarte” en una publicación, pero léela, filtrala por tu mente, haz una conclusión y escribe tu propia opinión del caso. Bueno, hay diferente maneras de crear contenido para tu blog. Al principio existen tres tipos de contenido. Los texto, imágenes y vídeo. Pero si los mezclamos ya tenemos un contenido más interesante. Puedes publicar vídeos, fotografías, textos con imágenes, vídeos con descripción, incluso audio (podcast, entrevistas, consejos) o infografías. Lo importante aquí es publicar. Porque 50
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por muy interesante que sea el reportaje que has hecho, si no lo enseñas, no te traerá nuevos clientes.
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3.4 REDES SOCIALES



Hoy en día las redes sociales han ganado mucho terreno. Ahora hay millones de usuarios de diferentes redes y cada día la comunidad crece. Por una parte esto les distrae de nuestros blogs y páginas web, y nosotros perdemos la lucha de visibilidad en general. Pero por otra, las redes nos ayudan a llegar a mucho público porque son usuarios de estas redes. Yo conozco a usuarios de Facebook que no saben hacer una búsqueda en Google. Ellos casi no abren sus correos, casi no utilizan Skype. Pero saben abrir el Facebook para ver las noticias en su muro. Pero claro, a parte de Facebook existen otras redes sociales y en estos capítulos vamos a ver sus pros y contras para nosotros como fotógrafos. Cómo buscar clientes, cómo promocionarse, cómo publicar contenido en éstas redes.
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3.4.1 FACEBOOK



Creo que ahora mismo, es la mejor red social masiva para buscar tus clientes. A ver, cada vez esta más llena de contenido basura, pero también cada vez esta más llena de posibles clientes. Además, la adicción de los usuarios de revisar que pasa en Facebook nos ayuda a estar siempre en contacto con nuestros clientes. Pero vamos por partes. Nosotros debemos de utilizar el Facebok como herramienta de trabajo y por eso debemos de ser serios con nuestros perfiles. Lo primero que debemos de tener es un perfil personal y un perfil de trabajo en una Fan Page. Con el perfil personal podemos manejar varios perfiles de trabajo, pero siempre debemos de recordar que un cliente puede cotillar y investigar sobre ti, no sólo en tu Fan Page, sino en tu perfil personal. Por eso, la primera regla para ti en Facebook (y en las redes sociales en general) es que tú eres una persona pública. Todo tu contenido debe de estar impecable. Nada de fotos de borrachera o saltando semidesnudo. Todas tus 55
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fotos de perfil han de ser de gran calidad y donde se ve, quien eres y con quien estoy hablando. A mi me sorprende mucho la gente que en su foto de perfil tiene gatos o perros. O una poema con un fondo de atardecer. ¿Eres poeta? ¡Eres fotógrafo! Pon una buena foto de retrato. Una foto que viéndola te diga “Yo quiero un retrato como el tuyo!” Desde aquí empieza la limpieza de tu perfil. Siguiente paso, son tus fotos de portada. Es la foto que más impresiona cuando entran en tu perfil. Porque el comportamiento de un usuario es así. Primero veo quien es el que me esta hablando por su foto de perfil, y segundo, entro en su muro para ver mas de cerca. Quién es esta persona, cómo puedo contactar con ella, dónde puedo llamar o donde puedo ver su trabajo. Y lo primero que veo, entrando en su perfil es la foto de portada. Esta foto es como tu tarjeta de visita. Debe indicar directamente a que te dedicas. Si eres fotógrafo de niños, si eres fotógrafo de boda o eres fotógrafo de moda. Por esta foto voy a juzgar. Como dicen, la primera impresión es la más importante. Con la foto de portada creas esta primera impresión. Luego tus fotos en el muro. ¿Qué publicas? ¿Son tus fotos o son cosas compartidas de “nosequien”? Tu muro debe representar tu vida. Tu trabajo, tus intereses y hobby, tu familia, tus amigos. Debe de ser interesante, pero sin excesos. Debe de enseñar que eres un profesional pero humano. Que tú trabajas pero también descansas. Aquí, como en el blog, funciona bien la regla de los tercios. Tú puedes tener mas porcentaje de contenido 56
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personal y hobby en tu perfil personal y más cosas de trabajo en tu Fan Page, pero en general debes mezclar los tres tipos de información. También en tu pagina profesional debes de tener puesta la información necesaria. Como teléfonos, direcciones, a que te dedicas. Además, como Google también indexa las paginas de Facebook, una buena explicación a que te dedicas puede estar bien posicionada en el buscador. Lo malo de Facebook es que hace un tiempo (desde octubre 2013) empezaron a bajar el alcance orgánico de tus entradas. Esto quiere decir, que si antes tu tenias 1000 seguidores y publicabas una entrada en tu Fan Page, un 50% de tus seguidores lo estaba viendo en su muro. Ahora, en 2015, se queda un 6%. El alcance orgánico ya no puedes tenerlo en cuenta. Sólo nos queda pagar por enseñar nuestro contenido. Pero aquí viene otra cara de Facebook, la buena. La publicidad en Facebook nos sale mucho más barata que en Google. Además, es mejor en su calidad, porque podemos segmentar muy bien a quien vamos a enseñar nuestros anuncios. Y cada vez tenemos más segmentación. Pero también hay que estar atentos. Los algoritmos de Facebok cambian muy a menudo. Por ejemplo, al principio de año empezaron a utilizar el ranking de anuncio. Este ranking puede variar el precio de tu anuncio. Cuanto más ranking tienes, más barato sale tu anuncio. ¿De qué depende el ranking? Principalmente de la interacción con el anuncio de otros usuarios. Si tienes más 57
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likes, más reposts, más barato te sale. También influye otros factores, pero yo creo que estos factores influyen en la interacción y como resultado al ranking. Porque si pones un anuncio que no está bien segmentado, por ejemplo, un anuncio para toda España, para hombres y mujeres, de 20 hasta 50 y que será unos 18 millones de personas, éste anuncio tendrá un ranking muy bajo, porque la interacción será muy baja. Pero esta interacción mala es el resultado de una segmentación mal hecha. En mi caso, cuando yo pongo un anuncio en Facebook, yo puedo poner varios anuncios iguales pero con un target diferente. Uno es solo para Madrid, otro es solo para Barcelona, otro es para Malaga o Valencia. O puede variarse en la edad. Uno es para 28-30 años, otro para 3032, otro 32-35. Y así yo puedo controlar cual de estos anuncios funciona mejor. Y puedo aumentar mi presupuesto, si va bien o cancelarlo, si no he conseguido un ranking bueno. Otra cosa que también varia, es el tipo de contenido para la publicidad. Por ejemplo, ahora Facebook está a favor del contenido en vídeo. Resulta que hacer una publicidad en formato vídeo te sale mucho más barato que uno en texto o en foto. No sé, si te has fijado, pero los últimos meses nuestros muros están llenos de vídeos. Pero como Google, Facebook también tiene un secreto, sus algoritmos de relevancia y porque a unos enseñan unas noticias y a otros – totalmente distintas. Por eso, si quieres aprovechar bien todo el potencial de Facebook prepara tu cartera.
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3.4.2 INSTAGRAM



La segunda red social que me parece interesante para fotógrafos es Instagram. Yo creo que tiene mucho potencial y cada día se desarrolla más y más. Al principio, yo la tenia como una red menos seria, con fotos caseras y de aficionados. Pero el cambio de estrategia permite verlo de otra manera. Si estudiamos un poco a nuestros clientes, nos damos cuenta que ellos también tienen su propia cuenta en Instagram. Y ellos también revisan sus muros muy a menudo. Esto quiere decir, que tú puedes estar muy cerca de tu cliente. Casi en su bolsillo. A diferencia de Facebook, aquí solo hay fotos y vídeos cortos. No hace falta leer nada. No hay tanta basura y ves los perfiles que a ti te gustan. Por eso es una red perfecta para los fotógrafos. Los usuarios viene aquí para ver fotos y nosotros podemos enseñar muchas fotos de una calidad excelente.
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Instagram tiene sus propias reglas. Hay grupos y tendencias. Pero aquí lo que si podemos tener claro, es que tu foto va a verse en todos tus seguidores. Aquí no hay algoritmos de enseñar o no enseñar. Aquí todo se ve cronológicamente. Otra cosa que funciona muy bien en Instagram son los hashtags. Son palabras claves con almohadilla. Con estas palabras claves puedes etiquetar tu foto y la gente la puede encontrar. Con los hashtag puedes crear tus propias colecciones de fotos o tener marcados diferentes productos. Por ejemplo, tu vas a hacer una boda y le dices a los novios que avisen a todos los invitados, que las fotos de la boda que van a subir en Instagram, las etiqueten con un hashtag #bodapacoypepa. Ahora, si entras en Instagram y haces una búsqueda por el hashtag puedes ver todas las fotos del evento. Esto te permite tener en cuenta a todos los invitados aunque antes no los conocías. Y ellos también van a ver tus fotos de calidad con el mismo hashtag y podrán comparar sus fotos con las tuyas. Y tener la conclusión de que un fotógrafo profesional siempre es la mejor opción para cubrir un evento. Otro ejemplo para utilizar los hashtag es para poder interactuar con tus clientes. Por ejemplo, puedes hacer un concurso en el que tus clientes suban su mejor foto con un hashtag #concursofulanico y que sus amigos las voten. Por el hashtag tu tienes acceso a las fotos que participan en el concurso y con la interacción de los amigos, tienes nuevos seguidores que pueden ser tus próximos clientes.
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El hashtag es una herramienta muy potente. Puedes encontrar a posibles clientes de la zona buscando por nombre de tu ciudad o por nombre de los sitios. Por ejemplo, si necesitas clientes del restaurante “Mesón de Paco” seguro que habrá alguna foto de comida con el mismo hashtag. Y tu ya tienes a esta persona fichada. Por ahora no hay publicidad en Instagram. Bueno, mejor dicho, la publicidad esta en modo beta. Dentro de poco estará abierta a todo el público. Yo creo que esto abre muchas puertas para llegar a los clientes que nos interesa. Pero por ahora no sé como va a funcionar. Pero presta atención, puedes ser el primero y recoger los mejores frutos.
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3.4.3 PINTEREST



Pinterest es la tercera red social en el mundo. Ha pasado a tener 100.000.000 de usuarios y sigue creciendo muy rápido. Es una red muy visual y esta creada para compartir buenas imágenes entre la gente. Para nosotros, como creadores de estas imágenes puede ser muy beneficioso estar ahí. La verdad que yo no la utilizo al máximo. Estoy ahí más bien como usuario y no como publicista. Pero tengo a varios clientes fotógrafos, que están en coaching personal, que dicen que para ellos funciona muy bien como otro canal de clientes nuevos. El perfil de usuario de Pinterest son mujeres de unos 25-35 años. Muchas veces ellas buscan información para decorar sus bodas, otros eventos o ideas para la sesión de fotos con sus niños. Y tú puedes estar ahí ofreciendo tu 63
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ayuda y consejos de como hacerlo. Además, el mejor consejo que puedes dar, es que contraten a un fotógrafo profesional. Lo bueno de Pinterest es que una foto, que van a compartir mucha gente en sus colecciones o como lo llaman ahí – tableros, siempre tendrá un origen. Y siempre si alguien quiere ver al autor de esta buena imagen puede ir a la pagina del autor sin problemas. También debes de tener activado el modo de estar visible para buscadores. Así los “pins” y las “tablas” saldrán en Google y puedes tener clientes desde ahí. Y recuerda las palabras claves. Hay mucha gente que busca dentro de Pinterest por palabras y esto te ayuda a encontrar nuevos seguidores para tu negocio. Y como cualquier red social necesita que tú también participes en ella. Comenta, comparte, dale likes a fotos que te gusten.
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3.4.4 GOOGLE +



Google + es una red muy peculiar. Ha sido una apuesta del gigante contra Facebook, pero nunca llegaron a adelantarlo. Es uno de los ejemplos, porque ser el primero puede dar mucho más que ser el segundo. Además, a mi personalmente, Google + me gusta más. Me gusta como se ven las noticias, como se ven las fotos y los vídeos. Además, su integración con otros servicios de Google lo convierte en una herramienta muy completa. Pero por mucho que me guste, si ahí no están mis clientes no me da ningún beneficio. Y no voy a ser yo, quien va a explicar a mis clientes que mejor si vamos a Google +. El tipo de publico en Google + en la mayoría son hombres, casi siempre relacionados con periodismo o informática. Puede que tu público objetivo se corresponda con el perfil de la red y debes de prestar más atención a ella. Nosotros vamos a ver otros beneficios que te pueden dar ésta red. 65
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Lo primero, es el posicionamiento SEO. Como esta red pertenece a Google el propio buscador da más peso al contenido compartido en ella. Por eso debes de publicar tus entradas del blog aquí también. Los “+1” y comentarios tienen mas peso que los “Like” de Facebook. Por otra parte la integración con otros servicios como Hangouts y Youtube te permite crear contenido para tu blog y otras redes sociales. Más adelante veremos Youtube más de cerca, pero dejame que te diga que en conjunto, con Google +, funciona mucho mejor. También en Google+ hay publicidad. Hay contenido promocionado. Pero como he dicho antes, mis clientes no están ahí, solo lo utilizo para mejorar mi SEO. Otra cosa que utilizo mucho de Google + son sus vídeos en directo a través de Hangouts. Como sabes, todos mis webinars con talleres para fotógrafos, los hago con ayuda de éste servicio. La verdad, desde que sacaron Google Hangouts al mercado, hacer webinars en directo ha sido mucho más fácil y totalmente gratis. Si antes yo compraba servicios para transmitir en directo, ahora lo hago totalmente gratuito. Tu también puedes aprovechar este servicio y hacer charlas en directo para tus clientes. Por ejemplo, para fidelizar a los clientes antiguos puedes dar clases de iniciación a fotografía o fotografía de viaje. Así puedes hacer tus talleres sin necesidad de salir de tu estudio y ellos tampoco deben desplazarse. Incluso, puedes dar charlas para las novias, de como preparar la boda o como vestirse para la sesión familiar.
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P.D: Mientras terminaba el libro, Google anunció que va a cambiar su estrategia con cuentas de Google+ y que ya no serán obligatorias y asociadas a otros servicios de Google, como Youtube o Hangouts (el cual también ha cambiado su diseño y estructura). Por eso para el mejor desarrollo de tu plan de marketing debes de estar atento a lo que esta pasando ahora. No puedes aprender sobre internet con talleres de hace 5 años.
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3.4.5 YOUTUBE



Youtube es también una red social. Tiene su comunidad y tiene muchos usuarios día a día. Pero por otra parte es la 3ª pagina más visitada en el mundo y el segundo buscador más utilizado. ¿Te falta alguna razón más para estar ahí? Yo también las tengo, pero vamos por partes. Todos conocemos a Youtube como un servidor de vídeos. Tú subes ahí tu vídeo y la gente lo ve. Pero también puedes utilizar tus vídeos con una llamada en acción y con un botón directo que se pincha y entran en tu pagina. A diferencia de Google+, el perfil de usuario en Youtube es muy amplio. Aquí puedes encontrar desde niños de una corta edad hasta los mayores que ven en Youtube una alternativa a la TV. Hay millones de horas grabadas y subidas ahí. También hay mucha basura. Pero también hay vídeos que pueden darte un pelotazo y que mañana te despiertes famoso. Tampoco esta revelado el secreto de los 69
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algoritmos en Youtube, pero hay algunas cosas que te puedo contar. Lo mas importante, para lo que nos puede servir Youtube es que salimos en el Google en las primeras posiciones. Y lo que es todavía mejor, puedes conseguir las primeras posiciones con palabras muy solicitadas. Por ejemplo, para salir el primero en una búsqueda de “Fotógrafo de boda en Madrid” debes luchar con 786 000 resultados, sin embargo si lo vamos a buscar en vídeos solo hay 21 000. Aquí es mucho mas fácil conseguir adelantar a nuestra competencia. Pero no es todo. Muchas veces el propio buscador, en su página de Google nos enseña vídeos sobre tu búsqueda. Y si estamos bien posicionados en Youtube salimos en primera página de Google. Para temas de vídeos también funciona la regla de los tercios. Tu contenido en el canal debe de ser diferente. Puedes crear diferentes playlists para cada tema que haces. Puedes tener una serie de entrevistas, los making off, los trabajos en si, algunas ofertas o promociones, testimonios de tus clientes, etc. También debes de practicar de estar delante de la cámara. Al principio da miedo, pero luego sale mas fácil. Debes convertirte en “una persona de la pantalla”. Esto da mucha confianza sobre ti y tu trabajo. Además, tus palabras estarán confirmadas con los testimonios de otros clientes que ya han pasado por tu cámara. Puedes crear una especie de tele serie, donde cada semana, cada 15 días o cada mes cuentas tus planes, tus 70
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proyectos, tus trabajos acabados. Cuando empiezas esto parece raro, pero luego tus seguidores estarán enganchados y estarán esperando cuando salga otro capítulo.
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3.4.6 TWITTER



Otra de las redes comunes que hay es Twitter. También lleva tiempo y tiene muchos seguidores. Es otra de las redes que tiene mucha polémica de su utilidad. Hoy no vamos a hablar si es interesante o no y si merece la pena estar ahí. Solo os quería preguntar, ¿Y vuestro cliente utiliza el Twitter? Yo llevo tiempo cambiando mi actividad dentro de esta red. La verdad, que no me gusta. Me parece muy sosa y muy aburrida (visualmente). La única cosa que me gusta, es cuando estas en un evento, en un congreso o una charla, puedes comentar al ponente y ver comentarios de los demás. Como aquí también se utilizan los hashtag y ésto ayuda a encontrar información interesante. Información – si. ¿Y clientes? Supongo, que esto depende del tipo de clientes que quieres. Aquí volvemos otra vez al avatar de tu cliente que ya has preparado antes.
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Haces fotografía de niños, tus clientes son madres, amas de casa. ¿Utilizan Twitter? O ¿Haces retratos empresariales? O ¿Fotografía de productos? Puede que este tipo de clientes si que lo utilicen. Pero hay que estudiar bien, si realmente detrás de la cuenta de Twitter hay una persona o es una empresa de comunicación. Porque en muchos casos los empresarios no tienen tiempo de llevar sus cuentas y contratan a otras persona o empresas que hacen el desarrollo de estrategias de comunicación. Por eso, si no te responden directamente puede que no están conectados. Otra cosa es cómo puede servir Twitter para ti, para tu estrategia de comunicación. En realidad hay diferentes opiniones sobre esto. Hay especialistas que dicen que una cuenta en Twitter es imprescindible, hay otros que dicen, que Twitter muere y ahora no les da ningún beneficio. Yo creo que todo esto depende del tipo de negocio que tienes. Puede, que Twitter te pueda ayudar a difundir noticias, a participar en charlas comunes, a contactar con personas que buscas. Pero vamos a ser prácticos. Para mi en particular, Twitter no me ayuda para tener nuevos clientes. Y por lo tanto, prefiero invertir más de tiempo y dinero donde realmente puedo tener un retorno más notable, como, por ejemplo, Facebook o Instagram. Tú tienes que valorar y probar como funciona Twitter para ti. Puede, que en tu zona, o en tu mercado es la mejor herramienta que existe. Puede ser. Pero en mi caso no lo es. 74
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Sin embargo, yo tengo una cuenta en Twitter, está conectada con otros servicios, como Vimeo, Instagam o Swarm. Y a veces publico algo ahí. Pero no soy fan. Por cierto, hace poco Twitter compró un StartUp que se llama Periscope. Es un servicio de vídeo en streaming. Puede ser muy interesante para interactuar con tus posibles clientes y convertirles en seguidores fieles. Por ejemplo, puedes utilizarlo, para enseñar pequeños trucos para hacer fotografias, puedes enseñar un backstage de una sesión, puedes responder a los clientes que no saben como trabajas, etc. Es algo parecido de Google Hangouts, pero con el móvil y mas fácil de utilizar. Y otro consejo. Si tú empiezas a utilizar el Periscope ahora, antes que llegue tu competencia, puedes ser el primero en ésto y ganarte a todos los clientes que están ahí.
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3.5 FOROS ESPECIALIZADOS



Otra vía de encontrar posibles clientes en internet, son foros especializados. Por ejemplo, si trabajas en el mundo nupcial - son foros de novias, si haces fotografía de coches - son foros de propietarios de coches, si eres fotógrafo de niños tus clientes están en foro de madres. Solo hay que buscar la manera de entrar a estos foros y ver cómo puedes contactar con los clientes. Hay dos estrategias que puedes utilizar en los foros. Primera, es ser rápido y pesado. Te registras en un foro y empiezas a mandar mensajes por privado a todos los usuarios. A ver, esto es spam, pero si preparas un buen mensaje, puede que funcione. ¿Recuerdas de lo que hemos hablado en los primeros capítulos? Enseñas un problema que tiene el cliente y luego le enseñas la solución. Y puede funcionar perfectamente. Pero también 77
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te pueden bloquear. Y te quedas sin foro, al no ser que te registres otra vez y sigas con tus mensajes. También puedes tener otra estrategia. Esta requiere más tiempo y más dedicación. Pero también ganas confianza y reputación. Para esto lo que necesitas es publicar entradas, dar consejos, responder a preguntas. Debes convertirte en usuario habitual del foro. Yo creo que en unos 2-4 meses de trabajo continuo puedes conseguir la reputación necesaria para que cualquiera de tus concejos sean aceptables. Imagina esta situación. Te gusta hacer fotos de coches. Y piensas, ¿Cómo puedo ganar dinero haciendo lo que me gusta? Buscas un foro de propietarios y empiezas a hablar sobre lo que a ti te gusta. Sobre diferentes marcas de coches, preguntas sobre especificaciones, contar tus experiencias. Y mientras tanto empiezas a buscar a alguien que quiera vender su coche. Contactas con él y le cuentas, que “seguro que quiere vender su coche con un buen precio pero la gente no lo ofrece (enseñas dolor), y cada día el coche se queda más viejo y pierde valor, hay que venderlo ya (más dolor). Pero el precio de mercado es muy desigual y mira a este tío que vendió el mismo coche 3000 veces más caro (esperanza). Pero claro, este tío tiene unas imágenes estupendas de su coche. Dan ganas de llamar y comprarlo sin necesidad de verlo (solución)”. Ahora viene la parte de tu oferta. “Mira, por casualidad tenemos una sesión para coches. Buscamos un sitio adecuado para él y hacemos una sesión con la iluminación correcta, incluso con los modelos, 78
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si hace falta (oferta). Pero sólo esta semana estamos en búsqueda de localización personalizada y es gratis (limite de oferta). Llámame y cerramos la fecha para realización del trabajo (llamada de acción). Sólo hacemos una sesión al día! (remate de limite).” Aquí tienes un pequeño guión de como puedes hacer tu propuesta y desarrollar la estrategia. Además, si toda tu oferta está confirmada por otros usuarios que digan “Yo intenté vender el coche durante 6 meses y la gente me llamaba solo por preguntar si podía ser más barato y regateaban ni siquiera verlo en vivo. Pero cuando cambié las imágenes que tenía antes hechas por mi, con el móvil, a las fotos que me ha hecho Fulanico, lo vendí en una semana sin bajar ni un duro!” Esto será la mejor publicidad para ti. Todo el foro te va a llamar cuando tengan que vender su coche. Pero claro, es una estrategia a largo plazo. Puedes invertir tu tiempo en esto. Sin embargo, puedes utilizar primera de estrategia de ser rápido y directo, y mandar mensajes a todos. Puede que te bloqueen. O puede que encuentres a un cliente a la primera. Todo es cuestión de probar. Por cierto, en el blog he publicado una entrada sobre como unas buenas fotografías pueden ayudar a vender una casa. Un caso totalmente real de una venta inmobiliaria. 8 meses sin poder venderla y cambiando las fotos, la casa se vendió en una semana. ¿Casualidad? No lo creo. Además, viendo las fotos de antes y después se
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entiende porque ha pasado esto. Mira la entrada en ojosrojos.es/blog. Se llama “Cómo vender una casa” Otra ventaja que tienen los foros especializados es que ahí no está tu competencia. Por ejemplo, si eres fotógrafo de productos y te vas a un foro de joyeros, donde ellos hablan sobre diseño, sobre nuevas tendencias o ventas, tu serás el único fotógrafo que estas ahí. Puedes llamar o escribir uno a uno y ofrecer tu trabajo. Y aquí pasará lo mismo que con los coches. Si uno te contrata y luego enseña tus fotos, los demás te van a llamar enseguida. Por cierto, otro de los trucos que te puede ayudar, es enseñar “le resultado del resultado”. En caso de joyas el resultado sera unas fotos de calidad para web o catalogo, pero el resultado del resultado es que las ventas desde las fotos en esta web, a subido un 30%. Porque tener fotos bonitas esta bien, pero tener más caja es mucho mejor.
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3.6 PORTALES ESPECIALIZADOS



Vamos a hablar sobre portales especializados. ¿Qué es esto? Un portal o un directorio es una página web que reúne varios profesionales del mismo sector para ayudar al cliente final a encontrar a todos en el mismo sitio. Por ejemplo, esto lo utilizan mucho en el mundo de la boda. Hay muchos portales de boda donde una novia puede encontrar miles de ofertas de diferentes profesionales. Desde un restaurante o servicio de catering hasta fotógrafos, videógrafos o magos con animadores. Una novia puede cerrar todo lo necesario sin salir de estos portales. Lo bueno de estos portales, es que ellos mismos están trabajando por posicionarse bien, por hacer publicidad y por atraer a los clientes que también buscas tu. Y muchos 81
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de estos clientes ya saben donde tienen que ir para encontrar “todo en uno”. Casi siempre estos portales te ofrecen posibilidades de estar en ellos de forma gratuita y luego hay varias opciones de pago. Para destacar en la pagina principal, para tener un banner adicional o para que hagan una publicación sobre ti. Esto puede ser muy interesante si estudias bien el portal y a sus clientes. Puede que ahí encuentres a muchos clientes potenciales. Incluso, puedes hacer una estrategia de expansión y publicitarte en otras provincias para que los clientes de alrededor también te vean. Pero lo malo de estos portales es que ellos están llenos de tu competencia. Que si entras en un portal, como boda.net por ejemplo, verás decenas y decenas de fotógrafos. Y mucho de ellos la única estrategia que tienen es bajar los precio. Vender más barato que otro. Y en nuestro caso no es lo que queremos conseguir. Hay que elegir bien los portales. Hay que ver condiciones y sus estadísticas. Además, si quieres pagar una opción que destaque, debes de medir la rentabilidad. Supongo que ahora le preguntas a tus clientes cómo te encontraron. Si es por internet o por recomendación de alguien. Pero también puedes utilizar otra estrategia de seguimiento y hacer alguna oferta solo en el lugar especial. Por ejemplo, tener un banner destacado en bodas.net con anuncio de un álbum especial o con un numero de teléfono adicional. Y si te llaman a éste teléfono o preguntan por este álbum estará claro que esto ha funcionado.
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3.7 BLOGS AJENOS



También para tu promoción y búsqueda de clientes puedes utilizar blogs ajenos. Por ejemplo, hay muchos blogs de boda o de moda. Hay mucha gente que escribe todos los días sobre el tema que le puede interesar a tus clientes y puedes contactar con ellos a través de estos medios. Lo bueno de los blogs es que ya tienen su publico, sus seguidores. No hace falta ganar la confianza de la gente, sino que ya lo ha hecho el propietario con su contenido de calidad. Y lo mejor, que los propietarios del blog ya tienen peso en su opinión entre sus seguidores. Esto lo utilizan muchas grandes marcas que ofrecen sus productos gratis para hacer un artículo sobre ellos. Y saben, que si los bloguers escriben bien, no hace falta hacer gastos de publicidad, ya tienen sus fans. Nosotros podemos utilizar los blogs ajenos de diferente forma. La manera más fácil es comprar un 83
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banner que esté en el blog que nos interesa. El precio suele rondar entre 30-50€ al mes si es un blog no muy famoso, y hasta 200-500€ si tiene mas seguidores y popularidad. Mas alto de esto no conozco. Y tampoco son muchos que piden mas de 200€. Utilizar banners, puede atraer nuevos clientes a tu página y puede que sea rentable. Pero hay un problema con los banners. Que un usuario ya esta tan acostumbrado a verlos que ya no los ve. No se da cuenta que hay algo fuera de su zona de interacción. Hay una mejor forma de trabajar con los blogs. Cuando escriben sobre ti. Cuando escriben sobre tu producto o sobre las experiencias de trabajar contigo. Pero, ¿cómo conseguirlo? Pues, hay que preguntar directamente al autor. ¿Cómo puedo salir en tu blog? Algunos te dicen directamente, una entrada patrocinada te cuesta 100€ si escribes tu y 300€ si escribo yo. Puede que no te dejen escribir, por no perder estilo propio de los textos y solo te preguntan sobre el tema o palabras claves (porque otra ventaja que tienen esta publicaciones es que te ayudan a posicionar tu pagina en Google) También puedes encontrar blogs donde puedes intercambiar las entradas. Tu publicas la suya y ellos publican lo que tú quieres. Pero normalmente estos blogs no son muy famosos y no tiene muchos seguidores. En cualquier caso estas entradas pueden ayudar a difundir tu contenido.
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¿Recuerdas el caso de la venta de una casa? Tú imagina que eres aquel fotógrafo que ayudó a vender aquella casa. Si preparas un buen artículo en tu blog puede que otros blogs sobre ventas inmobiliarias publiquen tu contenido. Porque también hay muchos blogs donde no puedes comprar una entrada. Pero puedes ofrecer un material de calidad y ellos lo publicaran encantados. Yo he probado diferentes maneras de salir en blogs ajenos y la mejor forma es conseguir salir en los blogs donde no puedes comprar la entrada. También es más difícil, pero como los propietarios son muy cuidadosos con su reputación y con el contenido que publican, la calidad de sus seguidores es mucho más alta. Hay otra manera de salir en los blogs. Es con ayuda de Google Adwords y lo vamos a ver en el próximo capitulo.
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3.8 GOOGLE ADWORDS



Creo que todos conocen la publicidad en Google. Es una de las primeras publicidades eficaces que aparecieron en internet. Tiene muchas herramientas para ayudar a crear y para analizar tu publicidad. Como esta integrada en el buscador, como funciona con palabras de búsqueda. Según lo que busca un usuario puede enseñar una publicidad u otra. Al principio parece muy complejo, pero en realidad puedes gestionar tus campañas sin necesidad de tener una persona especial. Pero es como todo, si contratas a un especialista puedes conseguir mejores resultados y mucho más rápido. La publicidad en Google funciona de dos maneras. Una – es cuando estás pagando por proyecciones o visualizaciones. Has creado un anuncio y quieres que lo vean cuando alguien utiliza las palabras claves como “fotógrafo infantil”. Entonces vas a pagar por cada 1000 proyecciones tanto (el precio varia según la demanda de 87
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estas palabras claves en concreto). Esto te ayuda a difundir mucho tu anuncio, pero no garantiza que de estos 1000 alguien lo vaya a pinchar enlace para ver. Y otra – es pagar por click en tu anuncio. Da igual a cuanta gente lo va a enseñar, solo vas a pagar por los clicks de la gente que quiere ver tu anuncio. Este tipo de anuncio es mucho mejor, porque sabes que si lo han pinchado es porque les interesa. No solo enseñas a todos, sino buscas y pagas por un cliente potencial. El problema de la segunda opción es que las palabras claves comunes son muy caras. Por ejemplo, un click a tu anuncio que sale con palabras “fotógrafo boda” cuesta alrededor de 2€. Y si tienes un presupuesto de 100€ / mes que sale como 3,5 € diarios, con un click ya has gastado todo el presupuesto. Por eso debes valorar mucho si te interesa hacer publicidad en Google. O mejor dicho, cuando vas a hacer ésta publicidad debes de pensar mucho las palabras claves con las que te van a buscar los clientes. Por ejemplo, en vez de utilizar “fotógrafo boda”, mejor utilizar “fotógrafo de boda diferente” o “fotógrafo diferente en madrid” o “fotos de boda naturales”. Así puedes encontrar otras palabras claves que te salgan más rentables y más específicas. Dentro de la misma aplicación de Google Adwords tu puedes ver estadísticas de búsqueda de palabras claves que utilizan tus clientes. Además, te ofrecen la opción de “con estas palabras también buscaban esto” y puedes corregir tu anuncio. La verdad que es una herramienta muy completa y muy útil no solo para hacer anuncios, sino para preparar tu estrategia del plan de contenido para tu blog. Si ves que con “fotos de niños” buscaban “ropa para 88
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sesión familiar” puedes hacer varias entradas en tu blog con el contenido que ayuda a tus posibles clientes. La publicidad de Google Adwords aparece en varios sitios. La principal sale en la misma pagina del buscador. Tu has visto muchas veces que las primeras 3 posiciones en el buscador son “anuncios patrocinados” y luego hay una barra lateral donde salen otros 6-7 anuncios de pago. Destacan un poco por el color de las letras y el fondo. Y a mucha gente le pasa lo mismo que con los banners. No lo ven. O pueden pasar por encima y si el título no les engancha no lo van a pinchar. Pero es una manera fácil de salir en la primera pagina de Google sin complicarse mucho con el SEO. Puede que tenga su recompensa y sea rentable. Busca unas palabras atractivas y que no sean caras y a probar. Otros sitios donde aparece publicidad de Google Adwords son espacios que la gente deja a Google en sus propios blogs o paginas. No se si sabes, que el Google te ofrece una posibilidad de ganar dinero enseñando su publicidad. Y estos serán espacios que luego Google ofrece a la gente que pagan la publicidad En este caso nosotros vamos a comprar espacios que nos interesan. ¿Como debes actuar en este caso?. Por ejemplo, tu sabes que tus clientes son mujeres embarazadas (si eres fotógrafo de newborn) y que ellas visitan unos blogs o foros con consejos para madres. Aquí tu estrategia cambia. Tú no vas a publicitarte en blogs que aparecen cuando la palabra clave es “fotógrafo de recién nacidos” y son mas caros, sino vas a buscar las palabras claves mas baratas como “consejos para embarazadas” y pagar por publicidad en los espacios de estos sitios. Vas a pagar los clicks de las 89
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madres que buscan consejos sobre sus embarazos pero dentro de aquella pagina verán tu anuncio y lo querrán ver Con esto consigues el abaratar los costes de tu anuncio, destacar de tu competencia y llegar al cliente potencial.
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4. PUNTOS DE ENCUENTRO OFFLINE



En este apartado yo quería contarte vías de publicidad mas tradicionales. Como y donde podemos encontrar clientes sin utilizar el internet, en la vida real. Por una parte, es la manera mas fácil de entender, la llevan utilizando mucho tiempo, pero por otra parte, es más complicada porque requiere más esfuerzos y no hay muchas herramientas que te pueden ayudar a medir su eficacia. Bueno, hay algunos trucos para medir si realmente este tipo de publicidad funciona o no y te los voy a contar.
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4.1 COLABORADORES



Creo que la mejor forma de encontrar a posibles clientes es trabajar en colaboración con otros profesionales del sector. Como somos del mismo sector nuestros clientes son los mismos y podemos ayudarnos unos a otros para que todos salgamos ganando. Hay diferentes tipo de colaboración. La manera mas fácil y mas común es pagar una comisión por cada cliente que viene de tu colaborador. Por ejemplo, trabajas con una wedding planner y por cada cliente que contrates por medio de ella, le pagas un 10% del contrato. Algunos dicen que esto no esta bien, que nunca han pagado y nunca lo pagarán. Yo no puedo decir lo mismo. Yo creo que si una wedding planer hace su trabajo y vende mi producto sin mi presencia, merece sus gananciales. Además, yo ahorro tiempo y dinero en buscar estos clientes, de hacer publicidad, de hacer presentación y quedar con ellos para convencerles que mi trabajo es la mejor solución de sus necesidades. 93
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Otra cosa es la exclusividad. Que un salón de celebraciones obliga a contratar a su fotógrafo y no deja entrar a otros. Esto es un caso extremo y no ayuda a nadie, ni a los novios, ni a este fotógrafo, ni al propio salón. El mercado es libre y el año que viene nadie va a ir a este salón porque no dejan la opción de venir con el fotógrafo que uno quiera. En cualquier caso, monopolizar el mercado, no ofrecer alternativas, destruye al propio negocio. Por eso puedes tener exclusividad y trabajar con una agencia de publicidad o de moda. Pero la misma agencia necesita tener como mínimo dos, tres, cuatro opciones alternativas a tu trabajo. Para poder ofrecer al cliente el mejor resultado según sus necesidades. También puedes trabajar en colaboración con otros profesionales en mutuo beneficio. Por ejemplo, trabajas con un decorador y en vez de pagar una comisión del contrato puedes hacer un cambio a tu trabajo (hacer fotos de eventos de este decorador, preparar sesiones con su decoración o ayudar para que tenga sus fotos para un catalogo o web). Todos salen ganado y todos quedan contentos. Otra forma de tener colaboración con alguien es ofrecer algo a sus clientes y no al colaborador. Por ejemplo, trabajas con una tienda de ropa para niños y quieres ofrecer tus sesiones a sus clientes. Pero en vez de pagar comisiones puedes organizar un evento en esta tienda para sus clientes. Así el propietario de la tienda se queda contento, porque sus clientes tiene una fiesta preparada por ti, y tú llegas a tocar con los clientes de la tienda que a ti te interesa. 94
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Tampoco debes olvidar de facilitar herramientas necesarias de tu venta a tus colaboradores. Si trabajas con una agencia de moda y ellos ofrecen books para sus modelos, lo mejor que puedes hacer es traer un álbum a esta agencia, para que vean como trabajas. O colocar tus fotos en grande en las paredes de esta agencia. No es lo mismo que tu colaborador empiece a explicar “Trabajamos con un fotógrafo que es muy bueno”, que solo saca el álbum y diga “Mira, esto son las fotos de este fotógrafo, viene y te las hace igual de buenas”. También puedes dejar otro material de promoción como flayers, tarjetas, dipticos o catálogos. Debes facilitar al máximo y enseñar tu mejor producto o mejor propuesta que tienes en ese momento. Incluso, puedes inventar un producto que solo vaya a tener este colaborador. Por ejemplo, un álbum en tamaño extra-grande (con su prueba en este colaborador) o una impresión en papel especial artístico que nadie tiene. Yo, personalmente, creo que es la mejor opción de publicidad que puedes tener. Es casi el “boca a boca” pero de otros profesionales. Si construyes una red potente de colaboradores no necesitaras más publicidad. P.D. Como he prometido en el capitulo anterior sobre sistemas de gestión de clientes, te dejo un código de promoción con el cual podrás tener mas ventajas a la hora de probar tu propio sistema. El código es : BOOKCLIENTES y lo podrás utilizar en la pagina de esta aplicación. Toda la información sobre este sistema la puedes encontrar en www.ojosrojos.es/crm a partir de Octubre 2015. Espero que este sistema te ayude a gestionar no solo a los
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clientes, sino a los colaboradores y otras vias de llegada a tus clientes.
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4.2 FLYERS



La publicidad con flayers tiene fama de ser barata y no eficaz. Todos hemos encontrado estas hojas debajo de los limpiaparabrisas o en los buzones. Y casi siempre lo tiramos sin leer. Pero hay veces que nos paramos y leemos que esta escrito. Analizalo, ¿por qué tú paras para leerlo? ¿Qué es lo que te ha atraído? ¿Una imagen? ¿Un título? Es muy interesante la respuesta. Según el tipo de persona que eres, te puede atraer una cosa u otra. Puede que un título bien grande e interesante haga que pares y empieces a leer. O puede que la foto es atractiva y quieras ver que hay. En general, la gente cogen un flayer por el titulo. Pero si ven que hay muchas letras tampoco lo len. A no ser, que el mensaje este bien escrito. Ya hemos visto como debes escribir tu oferta. Si preparas bien tu propuesta, puede que lo lean.
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Pero otro problema de este tipo de publicidad es que es masiva y no esta enfocada en tu público concreto. Tú no vendes pan o frutas. Tus productos no los necesitan todos los días. Y tampoco es para todo el público. Por eso, si vas a repartir tus flayers por todo el barrio, dejándolo en los coches, hay poca probabilidad que toques al cliente que buscas. Sin embargo, puedes hacer el mismo reparto de publicidad, pero al lado del colegio a la hora de recoger niños, o en un parking al lado de una feria de bodas, puede que el alcance de tus clientes potenciales sea mucho mas alto. Otra parte negativa de los flayers es que así creas sensación de que tu producto es barato. Directamente, sin saber precio, el cliente tendrá en el subconsciente un aviso de que es barato. ¿Alguna vez has visto que Armani o Chanel se publicite con flayers? Por eso, si vas a repartir flayers debes pensar mucho, que productos vas ofrecer, el mensaje, el diseño, el acabado y tener cuidado para no perder el prestigio de tu marca. Subir un brand es difícil, pero caer es cuestión de días.
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4.3 TARJETAS



Todos tenemos tarjetas de visita o presentación. Algunos empiezan a construir su negocio desde la impresión de tarjetas. Las tarjetas son muy útiles y pueden traerte nuevos clientes. ¿Cómo? Mira, normalmente la gente utiliza sus tarjetas para poner su nombre, teléfono, web. Y por otra parte su logo bien grande. Yo mismo, tengo tarjetas de este tipo. Y las utilizo para dejar a la gente que conozco por alguna razón, en un evento, por ejemplo. Pero también tengo otras tarjetas que utilizo para dejar a la gente que no conozco y que tiene una oferta especial. Ahora te explico. En la primera cara de la tarjeta puedes poner tu nombre, profesión, teléfono, web y en la otra cara puedes poner, que a la persona que la presente en tu estudio, tú le regalas una hora de sesión extra. O una ampliación
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40x50 con cualquier reportaje. O maquilladora y estilista gratis. Tú vas por la calle y ves a una chica que puede pagar tus servicios. Y en vez de dejar una tarjeta de siempre y que ella piense que solo quieres ligar, dejas una tarjeta “especial” con una oferta apetecible. O ves a una madre con dos niños guapísimos y le regalas esta tarjeta con una hora de sesión extra. Y como tiene dos niños sera 2x1. Así tu tarjeta tendrá mucho más valor para una persona desconocida. Incluso, si no le interesa, tampoco lo va a tirar y lo dará a su amigo para que él haga esa foto. En este caso esta tarjeta te puede traer clientes nuevos y no terminar en una papelera.
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4.4 CARTELES



También he utilizado carteles en su momento. Desde pequeños, en formato A4 hasta mas grandes en A3 o A2. Con los carteles tenemos el mismo problema que con los banners o flayers. La gente no lo ve o no lo lee. ¿Cómo debes preparar este medio para buscar clientes? Primero, debes buscar un formato atractivo. Debes pensar quién es tu público objetivo, qué gustos tienen y buscar una imagen adecuada. Si ellos son fans del “Señor de los anillos” puedes estilizar tu cartel en formato de película, con foto de un hobbit o un mago. Siempre debes jugar con los gustos de tus clientes y adivinar que les atrae. Segundo paso es donde colocarlo. Tienes que buscar sitios de máxima frecuencia de tus posibles clientes. Por ejemplo, cuando buscaba a jóvenes para ofrecer un book yo he colocado mi cartel en la escuela de arte y en la universidad. Al principio pensé que de la escuela de arte vendría más gente para hacer sus books, porque lo necesitan más, pero en la universidad hay mas cantidad de 101
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personas y vinieron clientes que no son profesionales, pero que querían fotos de calidad. Además, lo bueno de estos sitios, es que tienen un espacio preparado para anuncios y la gente pasa por ahí para ver si hay algo interesante. Y si destacas, puedes tener clientes nuevos todos los días. También se puede poner carteles en las calles. Hay espacios preparados para anuncios o puedes arriesgarte y colocar en otros sitios. Arriesgar – es porque te pueden multar. No sé hasta que punto merece la pena el pagar multas en estos casos. Mejor buscar sitios de frecuencia de tus clientes y encontrar algún modo de poner tu cartel legalmente. Puedes utilizar escaparates de tiendas hablando con los dueños. Puedes preparar carteles con la misma estética que tienen el escaparate. Por ejemplo, si esta decorado en los años 50, con el rollo de cine, puedes preparar un cartel parecido al cartel de cine de aquellos años y colocar tu anuncio. Así vas a mantener la estética del escaparate y puede, que para la próxima renovación del mismo te vayan a pedir que prepares un cartel nuevo. Pero ten cuidado de colocar carteles en farolas o en portales. Hacerlo así solo enseña, que no tienes trabajo, que tu trabajo nadie lo quiere comprar o que es de bajo coste y de baja calidad. Como siempre, puede ser una excepción y puedes desarrollar una estrategia de “marketing de guerrilla” y empapelar todas las farolas de tu ciudad. Pero casi siempre cuando colocas anuncios en farolas es porque no sabes donde buscar clientes ni quienes son ellos. Mejor si tardas uno o varios días para 102
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estudiar el perfil del cliente y planificar como vas a actuar, que colocar anuncios en farolas.
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4.5 MUPIS Mupi son espacios publicitarios que están colocados por toda la ciudad. Su nombre proviene de Mobiliario Urbano para Publicidad Integrada. Son aquellas cajas que puedes encontrar al lado de un paso de peatones o en una esquina. Casi siempre esta colocado en un punto de mucho transito de gente.
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Un Mupi puede ser una solución muy interesante si tienes una tienda o un estudio a pie de calle y buscas clientes locales. En vez de poner un caballete en la calle, contratas un Mupi y colocas ahí tu cartel. Un cartel en un Mupi te da mucho mas prestigio y posicionamiento de la marca que un cartel pegado en la pared. Pero esto tiene su precio. Debes calcular bien los números y ver que anuncio vas a poner y que clientes quieres conseguir. Por ejemplo, si tienes un estudio y vas a ofrecer una sesión de niños para las familias del barrio, puede que te funcione a la perfección. Tú colocas tu propuesta bien preparada con una foto atractiva y tendrás a todas las madres que pasean por las calles con sus carricoches leyéndola. Es como tener tu escaparate en un sitio donde pasa mucha gente. Claro, en el caso de que no tengas un estudio o que no trabajes con gente local, contratar un Mupi no tiene sentido. Sería más rentable invertir en otro tipo de publicidad.
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4.6 VALLAS PUBLICITARIAS



Una valla publicitaria puede ser otra opción de atraer a tu público a tu local o a tu negocio en internet. Pero debes pensar la ubicación de las vallas. Casi siempre están colocadas al lado de vías publicas, pero hay vías de mucho transito y de poco. Por eso, si te vas a una agencia de publicidad y te ofrecen una valla, debes saber que valla exactamente será. Debes saber si al lado de ella pasará tu público objetivo. ¿Qué estrategias puedes elegir trabajando con vallas? Bueno, lo primero debes pensar donde estará colocado. ¿Por ahí pasan tus clientes? ¿Les da tiempo leerlo? No olvidemos, que ellos están conduciendo y no tienen tiempo para leer saliendo de un túnel. Sin embargo, en zona de atascos habituales, llegando a rotondas o al lado de semáforos puede ser una ubicación muy buena. Otra zona muy buena puede ser caminos a las urbanizaciones. Si tu sabes que en esta urbanización vive gente de alto poder adquisitivo y son tus clientes, puedes poner ahí tu anuncio y al final consigues que te vean o te llamen. 107
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Lo malo de las vallas es que por su ubicación el mensaje debe ser claro y corto. Debes transmitir tu mensaje en los segundos que una persona lo vea. Yo he visto unos mensajes enormes que no he podido leer ni en 5 veces pasando al lado como copiloto. He visto anuncios con códigos QR que no puedes captar por el mismo motivo de rapidez y distancia hasta el anuncio. He visto vallas con un mensaje confuso que no entiendes que quiere decir. No repitas los errores de otros. Elige bien la imagen, que sea atractiva y que llame la atención y pon un mensaje claro con una llamada de acción. Y cuando captes a este cliente en tu embudo – empiezas a vender más cosas o productos diferentes.
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4.7 ANUNCIOS EN MEDIOS DE TRANSPORTE



Los medios de transporte pueden ser unos soportes muy interesantes para poner la publicidad y encontrar clientes. Hay diferente tipos de transportes que podemos utilizar. Lo primero, nuestro propio coche o furgoneta. Podemos poner el logo, teléfonos, paginas web o una propuesta. Muchas veces este tipo de publicidad las utilizan empresas y profesionales del sector de construcción o reparto. Se puede pintar el coche con colores corporativos y tener toda la flota de transporte bien distinguida. ¿Y en el caso de un fotógrafo? ¿Esto puede dar beneficios? Puede que poner el logo te ayude a posicionar tu marca. Pero esto también depende sobre que coche vas a ponerlo. Como sabemos, mucha gente puede juzgar tu trabajo sin verlo, solo por las apariencias. Si el anuncio esta pegado en un coche de 30 años, dirán que tu trabajo 109
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también es anticuado y rancio. En este caso mejor no ponerlo. Otra riesgo que puedes correr poniendo tu logo de fotógrafo en el coche es que se convierta en blanco atractivo para ladrones. Pensaran que si eres fotógrafo, puede que hayas dejado el equipo dentro y pueden destrozarlo para abrir y robar el contenido. Bueno, robar pueden siempre. Yo nunca dejo mi mochila con el equipo dentro del coche. No quiero lamentarlo luego. Por cierto, no he dicho nada sobre la legalidad. Puede ser que en algunos países colocar un logo en tu medio de transporte pueda estar prohibido o te van a pedir un permiso de publicidad. Yo se que en Rusia multaban a la gente que tenían en su propio vehículo un logo con pagina web por no pagar un “canon” del anuncio. Por eso debes tener cuidado y preguntar si en tu país no hay nada en contra de este tipo de promoción. Otro medio de transporte que puedes utilizar para tu promoción es el transporte público. Esto es más interesante y puede tener más repercusión. En el transporte público puedes utilizar diferentes maneras de anunciarte, según tu ciudad o agencia publicitaria con la cual vas a trabajar. Primero son los anuncios dentro del transporte. Puede ser en formato “analógico”, en pequeños carteles en paredes del autobús o el metro. Esto será como los carteles que mencionabamos antes, pero en un espacio de mucha frecuencia de gente y con un alcance muy alto. Porque si estas 20 minutos de trayecto no miras a la ventana – estas leyendo todo que esta en la pared. A veces más de una 110
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vez. Y así día tras día. Aquí si que puedes poner una propuesta mas larga y mejor estructurada. Con su llamada a la acción, con tu pagina web o con un código QR que enlace una descarga o una oferta especial. Por cierto, te doy un truco para utilizar el código QR. Por ejemplo, tu contratas un espacio para tu anuncio del cartel en un autobús. Creas una propuesta muy atractiva, con un texto que toca el alma y vende sin vender. Y también añades un código QR con otra oferta, algo de descarga gratis. Como una guía para poses en una sesión o 10 entrevistas con los mejores profesionales del sector. Este producto lo puede descargar cualquiera totalmente gratuito solo a cambio de su correo. Digamos, el futuro cliente debe dejar su correo para recibir tus 10 entrevistas y también empieza a recibir otra información útil de tu parte. Ahora imagina como se comporta una persona delante de tu anuncio. Primero lo lee y ve que es algo interesante. Le puede gustar o puede gustarle a su pareja. Pero seguro que no te va a llamar desde el autobús. Debe llegar a casa para comentarlo. Y lo olvida por el camino. Al día siguiente lo vera y lo recordara. Y también vera tu código QR con una propuesta de algo adicional, pero relacionado. Descarga tu guía y deja el correo. Cuando llega a casa puede que lo olvide otra vez, ya sabes, el ritmo de la vida hoy en día es muy frenético y muchas cosas nos salen de la cabeza volando. Pero como ya lo tienes enganchado con tu propuesta adicional puede que lo recuerde y lo comente a su pareja con el fin de contactar contigo. Además, si le mandas mas información útil – empiezas a crear confianza, empiezas a ganar
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posicionamientos como profesional y al final te va a seguir y va a comprar tus servicios. Otra de las opciones, es enseñar tu anuncio en unas pantallas que llevan los autobuses dentro de él. Esto también es un medio atractivo, atrae mucho la mirada de la gente. El celebro humano ya esta muy entrenado para fijarse en las pantallas. No vamos a hablar aquí si esto esta bien o esta mal, pero ahora desde una edad muy corta la atención a las pantallas es muy alta. Los niños no pueden estar tranquilos si no hay alguna pantallita delante de sus ojos. Pues, en los autobuses en estas pantallas además de noticias, recorrido de linea y paradas, también proyectan publicidad. ¿Cómo debes preparar tu anuncio para estas pantallas? Será algo parecido a un spot de TV. De muy corta duración, de unos 15 – 20 segundos y con imágenes muy atractivas. También debes recordar, que muchas veces ahí no se oye bien lo que estas diciendo. Por eso toda la información importante debe estar duplicada por texto en el mismo anuncio. Aquí no puedes hablar mucho sobre todas las ventajas de tu propuesta, debes ir al grano con una oferta clara y con una llamada a la acción directa. Y por ultimo, como puedes utilizar los medios de transportes públicos, es poner tu anuncio encima de un autobús o un vagón de tranvía. Supongo que has visto muchas veces los autobuses pintados por encima con unas ofertas. Puedes contactar con las agencias de publicidad y poner tu propia oferta en uno de ellos. Cuando yo buscaba esta forma de publicitarme descubrí que el precio depende de las lineas de trayecto y 112
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de la parte del autobús donde quieres poner el anuncio. Hay lineas mas caras y mas baratas. No es mucha diferencia, pero si que hay. Y luego también depende si compras la parte derecha del autobús, el que esta mas cerca de los peatones o la izquierda, que es mas lejos. También puedes contratar solo la parte posterior del autobús. Claro, si coges el autobús entero te sale mas barato que comprar por partes. Pero sabiendo que el precio también depende del trayecto debes pensar cual de ellos te interesa. ¿Dónde pueden pasar tus clientes? ¿Calles centrales? ¿Urbanizaciones mas separadas? También debes tener claro que la publicidad que estas colocando dentro del autobús o metro esta destinada a un tipo de público, los que cogen estos autobuses para desplazarse y si eliges la publicidad exterior ya te estas anunciando no solo a ellos, sino a todo el público que pasa por la calle por donde pasa el trayecto. Incluso, si lo pones en la parte posterior lo van a ver los conductores de los coches que van detrás. Por eso, debes valorar qué es preferible y dónde están tus clientes.
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4.8 REVISTAS, PERIÓDICOS



La publicidad en revistas o periódicos puede ser una plataforma de contacto con tus clientes muy potente. La gente confían mucho en algo escrito, que tiene recorrido de años en edición y tiene una cierta reputación. Los anuncios en estos medios normalmente llegan a un publico bastante segmentado y es lo que buscamos. Pero debemos tener claro que la misma revista en edición “analógica” - en papel y edición digital puede tener diferentes lectores. Debes estudiar bien tu avatar del cliente y saber que tipo de revista lee. Dentro de las revistas puedes tener diferentes tipo de anuncios. Hay paginas donde se vende el espacio publicitario y puedes comprar desde un cuarto de página hasta una página completa o puedes colocar un pequeño anuncio donde te lo cobran por letras (esto será en periódicos). O puedes tener un artículo patrocinado, donde en forma de un reportaje, hablan de tu negocio. Este tipo de anuncios son más creíbles, porque la gente lo perciben como otro artículo más dentro de ésta revista. 115
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Y lo mejor que puedes conseguir es tener un artículo sobre tu empresa sin pagarlo. Esto es más complicado pero es posible. En el taller de promoción nosotros trabajamos sobre diferente razones para que te publique en las revistas sin pagar, pero ahora te cuento las cosas base que debes preparar.



Lo primero, es una buena nota de prensa. Debe estar bien claro y bien explicado de que se trata y que de interesante tiene esta noticia. Si solo mandas tu curriculum nadie te lo va a sacar, pero si mandas un articulo sobre una nueva tendencia de fotografía debajo del agua – esto puede ser interesante. Luego añades que eres tú quien hace esto tipo de fotografías o donde pueden encontrar a un fotógrafo magnífico (ganador de 300 premios y miembro de 400 asociaciones) que les haga estas fotos.
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Segundo, son las imágenes. Para nosotros es mas fácil, porque tenemos buenas fotografías. Pero no debemos olvidar que para publicar fotos en una revista necesitas los permisos de la gente que sale en estas fotografías. ¿Tienes toda la documentación en regla con tus modelos? ¿Firmas los contratos de derechos de imagen? Si todo esta bien, puedes añadir tus contratos a esta nota de prensa. Y tercero, debes saber a quien mandarla y cuando. Hay periodos en las que las noticias son muy escasas y si tu facilitas todos estos datos los periodistas no van a complicarse la vida y rellenan el hueco con tu noticia. Si lo mandas a una persona adecuada puede que lo deje para la edición siguiente pero lo va a publicar. Incluso, hay servicios en internet donde las revistas internacionales hacen búsqueda de noticias y dejan peticiones en diferente temas. Puede que alguien busque una noticia sobre una boda en la playa en Cancún o sobre el mundo de la moda en un pueblo pequeño. Y si vamos por la vía mas fácil, la del pago, podemos publicar anuncio en revistas que nos interesan. Así podemos elegir quien lo va a leer. Otra vez volvemos al avatar del cliente. Por ejemplo, si nosotros nos dedicamos a hacer retratos empresariales y nuestro cliente es un alto cargo en una empresa, puede que su revista favorita sea algo financiero o empresarial. Sabiendo esto, podemos poner nuestro anuncio en este tipo de revistas y estaremos sin ninguna competencia hablando directamente con el director de la empresa. Puedes publicar un anuncio tipo “antes / después” donde hay dos fotos. Una foto casera, hecha con un móvil en un ambiente sin cuidar y con una ropa sin estilo con un 117
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titulo “Este es Paco, es director de la empresa” y otra con la misma persona, pero con un retrato digno de portada Forbes, bien vestido, en un entorno adecuado, con un título “Este es José Luis, es director de la empresa, tu eliges como quieres que te vean” Por cierto, los anuncios de “antes / después” dan mucha explicación porque tus servicios pueden costar más caro que los demás. Lo mismo que te contaba antes sobre las fotografías de una casa. Como, una foto bien hecha, puede ayudar a vender una casa, un piso o un coche.
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4.9 CUÑAS EN RADIO



Hace poco tiempo las cuñas en radio eran muy populares. Hacer un anuncio en una cadena te permitía llegar a mucho público local (si hablamos de cadenas FM) con un coste bastante asequible. Hoy en día las cosas han cambiado. Primero, porque hay muchas mas cadenas que había hace poco. Debes estudiar bien, si tu público objetivo la está escuchando. Segundo, la conexión a internet ahora es mucho más estable y más rápida que nos permite escuchar música o cadenas de radio a través de internet sin estar enganchados a lo que nos ofrece FM. Creo que la radio por internet tiene mucho más salida. Sabiendo eso ya puedes pensar que la radio no solo ofrece publicidad a publico local, sino a público nacional, incluso internacional. Por ejemplo, mi mujer escucha una cadena de Liverpool. Le gusta las noticias de allí, habla con los locutores a través de Twitter (otra de las ventajas de esta red social) y si un día nos vamos por allí ya sabemos a que restaurante podemos ir o en que tienda comprar la ropa. Internet rompe las fronteras y acerca las distancias. 119
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Las cuñas en radio deben ser algo parecido a los anuncios de TV, cortos y claros, pero como aquí no podemos utilizar imágenes, debemos jugar con la voz y la música. Crear cuñas es un arte, yo no voy a meterme en el terreno de los profesionales de la música, ellos te aconsejarán mejor que yo sobre que tipo de música debes utilizar si quieres provocar una sensación o sacar una emoción. Yo lo único que quería comentarte es sobre los clientes. Que tipo de público escucha esta cadena. Para investigar si realmente te interesa promocionarte en alguna cadena de la radio, lo primero que debes saber son sus estadísticas de audiencia. Cuánta gente les escucha y de dónde (si es por internet, las estadísticas son mas precisas). También puedes ver su actividad en redes sociales. Si hay seguidores en Twitter o Facebook, si interactuan con la cadena, si se ve el interés por parte de los seguidores. También puedes ver el tipo de personas que les siguen y ver si coincide con tu perfil de cliente. Por cierto, puedes preguntar por los servicios adicionales de publicitarte en una cadena de radio. Por ejemplo, puedes tener un banner de tu anuncio en la pagina web, pueden hacerte entrevistas, pueden mencionarte en los programas. Hay muchas cadenas que son interactivas y estas son las más rentables en el tema de anuncios. Si es solo la música, cuando hay un corte de publicidad puede que el oyente cambia de onda.
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4.10 SPOT EN TV



Y por último, quería hablar sobre los anuncios en la televisión. Siempre hablamos con el punto de vista de un fotógrafo. Y lo primero que para una pequeña empresa es casi inalcanzable tener un spot en TV. Por su alto coste y también por su elaboración. Puede que un spot en una televisión local si que puedas poner. Pero ¿realmente es rentable para un fotógrafo? Además, el público de la televisión local es muy limitado. ¿Tus clientes lo verán? Hace poco una empresa de belleza me preguntó por hacer un spot para la televisión local. Ellos acababan de abrir y querían hacer un spot para darse a conocer en la zona. Como nosotros grabamos vídeos he presupuestado un vídeo de 20 segundos, pero como vinieron por parte de una amiga he querido ayudarlas preguntando si han hecho bien su estudio de mercado y clientes. Y como en muchos de los casos no han hecho nada, y pensarón que era la manera mas fácil que se les ocurrió de publicitarse. Mas fácil y más cara. Por que a parte del coste del spot, luego el coste de cada salida en TV. Hay que tener en cuenta que el 121
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público no lo acepta a la primera. Ni lo recuerda. Debes estar un tiempo para que empiecen a recordad tu anuncio y recordarte a la hora de necesitar de tu servicio. Al final no hemos grabado nada. Ellos han ido a estudiar sus clientes y a ver por donde podrían encontrarlos. Por que antes de cualquier campaña de publicidad debes saber a quién esta dirigida, cómo llegar a ellos y con qué fin. Pero la televisión es un medio muy bueno para tu popularidad. Si tu sales en la tele tu fama crece como la espuma. Y para esto debes trabajar con la misma estrategia como comentabamos con las revistas. Debes crear algún proyecto interesante y mandar dossiers de este proyecto también en diferentes cadenas de televisión. Además, si te publican en un periódico puede que ellos te llamen solos. La primera vez cuando salí en un programa de televisión local fue gracias a una publicación en un periódico. Cuando abrí el estudio y no sabia que hacer, prepare una propuesta como fotografía de mascota. Y con esta noticia salí en el periódico, ya que no solo las personas pueden tener un book fotográfico. Claro, esto no era una noticia recién inventada. Pero era la primera en la ciudad (bien anunciada) y había un espacio libre en la pagina. Así salí en el periódico. En la misma semana me llamaron de otros dos periódicos y luego me llamaron de la TV local y de dos cadenas nacionales. Con las cadenas nacionales no hubo suerte y no ha salido nada, pero en la cadena local me invitaron en un programa en directo donde hablaban de diferente actividades en la ciudad y
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una de las partes ha sido mi charla sobre fotografía para mascotas. Ahora cuando preparamos un proyecto siempre preparamos un dossier, una nota de prensa que mandamos a todos periódicos, revistas, radios o TV alcanzables. Tuvimos varias entrevistas en TV y en la radio gracias a ésta estrategia. Y los recortes de periódicos los mando a mi madre para que esté orgullosa de su hijo que sale en la misma pagina que el Rey (una de las publicaciones coincidió con la inauguración del nuevo rey de España).
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EPÍLOGO



Bueno, para resumir este pequeño libro, sobre como buscar clientes para tu trabajo fotográfico, quería recordarte tres cosas. Lo primero y lo más importante, es el avatar de tu cliente. Debes saber claramente a quien buscas, a quien vendes, quien es el que paga y que problemas le resuelves. Cuanto más preciso sea tu avatar, más fácil será tu venta. Segundo, es tu propuesta. Debes crear una propuesta tan atractiva que tu cliente debe sentirse mal si la pierde. Debe resolver sus problemas y cumplir sus deseos. Debe tener tanto valor que la pregunta “cuanto vale” ni le aparezca por la cabeza. Y tercero, que pruebes. Pruebes en diferentes medios, con diferentes mensajes, con diferentes estrategias. Probar y analizar como ha salido la campaña, como ha sido su impacto, cuantos clientes potenciales y cuantos clientes
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reales has conseguido. Si ves que esta fallando algo, lo mejoras y pruebas otra vez. Por cierto, nunca confíes sólo en un canal de tráfico de clientes. Si hay uno que funciona bien, no dejes de buscar otros. Porque mañana puedes quedarte sin este canal (cierran el periódico, deja de funcionar el portal o Facebook quiebra en la bolsa) y toda tu estrategia de Lead Generation y tu embudo de ventas dejan de funcionar. Te espero en nuestra pagina web www.ojosrojos.es donde puedes encontrar más cosas sobre clientes y ventas, talleres y webinars, entrevistas y libros. Ojos Rojos es el proyecto para fotógrafos que quieren tener más éxito en su trabajo diario.
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SOBRE AUTOR



Sergio Goncharoff es un fotógrafo profesional que trabaja en el campo de la imagen desde 2007 cuando abrió su estudio en Murcia. Desde 2010 y hasta ahora ha enfocado su trabajo sobre vídeos y esta especializado en vídeos de bodas (visita www.videosdebodas.es). Al mismo tiempo está formándose en el campo empresarial para gestionar su propio negocio. Ha participado en diferente cursos y talleres, desde 2014 ha creado un proyecto educativo especializado en marketing y ventas para fotógrafos. Este proyecto, www.ojosrojos.es, ayuda a los fotógrafos y videógrafos a entender las reglas del mercado y de sus negocios, también ha aplicar consejos prácticos en sus propias empresas, incluso si la empresa esta formada por un solo fotógrafo. Hoy en día ha hecho docenas de talleres online y offline sobre distintos temas, desde inspiración para buscar tu propio estilo y técnicas de fotografía, hasta talleres más completos sobre diferentes tipos de ventas o estructura de una empresa.
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la esquina de los ojos rojos pdf 

Lady Here Your Wreath 1st Edition, Lamborghini Miura Countach Diablo Murcielago, and many other ebooks. Download: LA ESQ










 








Ojos rojos Conjuntivitis Dolor de cabeza Dolor muscular Aftas 

Ojos rojos. Conjuntivitis. Dolor de cabeza. Dolor muscular. Aftas. Fiebre baja. Dolor de espalda. Sensibilidad a la luz.










 








Ojos rojos Conjuntivitis Dolor de cabeza Dolor muscular Aftas 

Ojos rojos. Conjuntivitis. Dolor de cabeza. Dolor muscular. Aftas. Fiebre baja. Dolor de espalda. Sensibilidad a la luz.










 








SÓLO PARA TUS OJOS 

30 dic. 2012 - rado con el monograma RH y lo encendió con un mechero de cristal del tamaño de un tintero—. ¿Qué pasa con










 








aviso de privacidad para clientes 

su protección, reconociendo que la privacidad y seguridad de su información personal es un derecho básico para Usted. As










 








dragones rojos de chepén 

hace 7 días - Letrado de Trujillo Exp. 1072-2014. Sec. Richard. Ascoy García. 4).-EMBARGO EN FORMA ...... ACUSADO AUSENT










 








El derrumbe de Argentinos es un aliado de los Rojos 

13 may. 2013 - para que no nos pase lo de Banfield”, en alusión al descenso del Taladro cuando, en el promedio, todavía










 








clientes de mensajeria instantanea clientes de ... AWS 

If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this website that d










 








Carlota de Frutos Rojos 

25.00 g. Cacao amargo en polvo. 7.00 g. Gelatina sin sabor. Preparation. Para el bizcocho de chocolate: 1. Batir los hue










 








Tarta de Frutos rojos 

Cantidades. Medidas. Nombre. 250 g. Mousse Frutos Rojos Carte D'Or 1 kg. 200 g. Mousse de Chocolate Blanco Carte D'Or 1










 








Ojos sensibles para una mirada impecable Amistad 

8 ene. 2015 - su estatus social. El otro papá, Yu- dai, en cambio, es un modesto co- merciante que tiene con todos sus h










 








Chamamé para escuchar con los ojos cerrados 

17 ago. 2010 - Mel Gibson, fuera de control ... acordeón, la guitarra, el bandoneón y la poesía, a través del ... la Mús










 








Manual Área Clientes - Segestion™ - Área Clientes 

En el primer paso deberás añadir los datos de tu moroso. En el siguiente paso has de añadir toda la información relacion










 








PARCHES PARA OJOS DE HIDROGEL EYE-V 

Proporcionaron una sensación de calma y gentileza en la piel, dejándola fresca. 20 MINUTOS IMÁGENES DE ANTES/ DESPUÉS**.










 








Menú fácil y saludable para los ojos 

Cena: Salmón sellado con camote molido. Adaptado de Food.com. Destacamos: el salmón y los camotes. Estudios han determi-










 








Los ojos 

1529. Fue uno de los primeros cultores de literatura dramá- tica en España, por lo que se lo considera, junto con Lucas.










 








es una rana arborea de ojos rojos its a redeyed tree ... AWS 

This Es Una Rana Arborea De Ojos Rojos Its A RedEyed Tree Froes Una Rana Arborea De Ojos Rojos PDF on the files/S3Librar










 








Noti Clientes 

Únete al grupo de exitosas Consultoras Just y lleva bienestar construyendo tu negocio propio. Consulta información sobre










 








clientes de mensajeria instantanea clientes de ... AWS 

This Clientes De Mensajeria Instantanea Clientes De Mensajeria Instantanea Exclusivos Para Windows Clientes. De Mensajer










 








zapatos rojos para saltar en los charcos -84pdf-zrpselc AWS 

This. Zapatos. Rojos. Para. Saltar. En. Los. Charcos. PDF on the files/S3Library-Ce0ab-C0242-E1a12-9d8c6-09048.pdf file










 








CRM, la receta del éxito para tener clientes para siempre 

de empresas que tiene como misión fidelizar a los cliente, logrando que compren ... para realizar estrategias de fideliz










 








¡Laila, abre los ojos! 

4 oct. 2015 - ellos usamos los binarios porque debemos crearlasensaciónde que estamos ... en dos actividades estrella. L










 








Rueda de rojos generalizados 

15 ago. 2009 - Fuente Reuters. (W) Dólares por onza en contratos de 100 ozs. (WW) cant. de dólar por onza en cttos.de 50










 








nuestros ojos - mclcp 

(MCLCP), la Asociación de Fotografía Popular OJOS PROPIOS, el Instituto ... de la cámara fotográfica o del teléfono celu
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