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Orientacdo Profissional

OBJETIVO DA DISCIPLINA

Disciplina de Orientagdo Profissional foi criada para apresentar a vocé assuntos relacionados ao cotidiano da vida

de um fotdgrafo profissional e pontuar alguns aspectos importantes para aqueles que desejam iniciar nessa car-

reira. Aqui vocé encontrara informagdes sobre atividades que precisa comecar a desenvolver e posturas que o ajuda-

rdo a tornar-se um verdadeiro fotdgrafo profissional.

PREMISSA

A fotografia € uma forma de comunica¢do e expres-
sdo através da imagem, ou seja, valendo-se exclusi-
vamente da comunicac¢do visual, o fotégrafo deve
transmitir uma mensagem compreendida por quem
“lé” sua foto posteriormente.

A comunicacao visual é composta pelos elementos vi-
suais da iluminagdo, composi¢do e cena registrada. E
com eles que vocé precisard trabalhar para alcancar o
resultado desejado em sua mensagem e para que ela
seja decodificada corretamente.

A “Fotografo Profissional” é aquele que utiliza seu
conhecimento sobre essa manipula¢do de elementos
montagem da mensagem como fonte de renda. Ou
seja, de forma objetiva entendemos por “profissio-

COMPETENCIAS

nal” aquele que cobra ou extrai ganho com sua fo-
tografia.

A “Fotografia Comercial” é o segmento da fotogra-
fia onde o fotdgrafo recebe direcionamentos por
meio de um briefing e, com base nisso, transforma
as necessidades de comunicacao de seu cliente em
imagens.

“Briefing” é o nome dado a descrigdo das necessida-
des e exigéncias passadas, usualmente, pelas agén-
cias de propaganda. Esse termo atualmente é usado
também em outros mercados, como retrato e even-
tos sociais. Tudo que se relaciona ao direcionamento
necessdrio para a execucdo da fotografia ou do regis-

tro fotogréfico é comumente chamado de briefing.

Podemos considerar 3 competéncias bdsicas para o

desenvolvimento na carreira de fotografia:

Técnica:

Relaciona-se a essa competéncia todo o conhecimen-
to dos equipamentos, suas fun¢des e operacdo. Nao
apenas isso, mas as teorias relacionadas a execucdo

fotografica também, como composicao e iluminagao.

Complementa o conhecimento técnico geral, os mais
especificos de cada drea de atuacdo, afinal o regis-
tro de um evento social, como um casamento, exige
técnicas diferentes da produc¢do de fotos de produto
em estudio.

A habilidade de planejar o trabalho e organizar as ne-
cessidades que ele demanda para que tudo decorra
conforme o previsto, também faz parte da técnica.

Criatividade:

Essa competéncia abrange a capacidade individual
de produzir o resultado esperado e desejado, va-
lendo-se do conhecimento técnico. A forma como o
fotdgrafo trabalhard os elementos de cena e os re-
cursos de iluminagdo representam a criatividade na
produgdo daimagem.

A criatividade é diretamente afetada pelo repertdrio ima-
gético pessoal do fotégrafo. Com isso em mente enten-
demos a importancias das referéncias que precisamos
ter, pois elas irdo colaborar para o resultado do trabalho.
Como linha mestra de tudo isso entra o estilo pesso-
al. Ele fard com que as referéncias sejam transforma-
das em inspiracdo e, entdo, seja criada uma imagem,
valendo-se dos recursos técnicos, na qual a “marca”
do fotdgrafo esta presente e sera algo diferente das
referéncias.



Mercado:

Completa as competéncias o conhecimento de mercado,
pois € ele que fard com que o profissional consiga conquis-
tar clientes, além disso, atendé-los de forma satisfatoria.

O conhecimento de mercado abrange aspectos internos e
externos no negdcio de fotografia. Internamente é funda-
mental organizar a gestdo administrativa, definir produtos

e precos, desenvolver a identidade visual, entre outros. J&

CONSIDERAGOES IMPORTANTES
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com relagdo ao ambiente de negdcios, € preciso conhecer
a concorréncia, identificar o publico alvo, seus objetivos e
expectativas para melhor atende-lo.

A preocupagao com o desenvolvimento e aprimoramento
dessas competéncias deve ser uma constante na vida de
um profissional de fotografia, pois € esse aprimoramento
que o levard a alcancar cada vez mais sucesso, ao passo que
a estagnacao de qualquer uma delas ird prejudicar e muito a
carreira do profissional.

Etica:

A ética deve ser preceito bdsico para a atuagao em
qualquer profissdo. Na fotografia ela deve pautar a
conduta profissional em pontos que vao além dos re-
lacionados a ética pessoa. Isso se traduz no respeito
as necessidades do cliente e seu entendimento se é
capaz ou ndo de atender essas necessidades. Reflete-
se na forma em como vocé encara e trata o mercado
e seus concorrentes. Além disso, engloba o destino e

uso que vocé dd as imagens que produziu.

Portfélio:

O desenvolvimento de seu portfdlio deve refletir aquilo
que deseja e tem capacidade de entregar a seu clien-
te. Vocé deve cria-lo com a responsabilidade de quem
promete algo que pode cumprir, afinal a apresentacao
do portfdlio € um compromisso com o cliente de que o
trabalho tera determinado nivel de qualidade.

Para a producdo desse material valha-se de trabalhos
nao remunerados e acordados para esse fim. E mesmo
de trabalhos remunerados nos quais tenha autorizagao

para esse uso.

Experiéncia e Rotina:

A melhor forma de vivenciar a atividade profissional
como fotdgrafo é ter a rotina de producdo de fotos,
isso trard a experiéncia nos mais diferentes aspectos,
além de proporcionar a criacdo de portfdlio.
Estabeleca um processo onde periddica e constante-
mente vocé estard produzindo fotos. Isso fard com que
entenda as dificuldades e desafios profissionais e o pre-

parard, evitando repeti-los com clientes.

Responsabilidade com o Cliente:

l}’

O “ser profissional” reflete-se em nossa postura frente
aos clientes, mesmo que sejam conhecidos e até volun-
tarios ndo pagantes. Nao importa, vocé deve encara-los
da forma como espera ser tratado por seus fornecedo-
res.

Defina com cautela o que ird entregar e prometer a seus
clientes. Avalie cuidadosamente os prazos que coloca
para a entrega dos resultados. Entenda seu papel como
fornecedor com o qual o cliente conta para solucionar

um problema.

Equipamentos:

Agora seus equipamentos passam a ser ferramentas de
trabalho. Eles devem ser cuidados de forma a que nada
dé errado no curso do trabalho. Seguem algumas pe-
quenas consideragoes:

Camera e lluminagdo - promova limpeza e manutencao
periédica. E aconselhavel ter uma camera de back-up
para qualquer eventualidade. Ndo esqueca de manter

as baterias carregadas.

Cartdes de Memdria - renove-os constantemente.
Ao iniciar um trabalho, formate os cartées a serem
usados na prépria camera. Ndo apague fotos du-
rante o trabalho, isso pode danificar o cartdo e in-
viabilizar a leitura das fotos. Ao sair de eventos e
trabalhos em externa, leve os cartées com vocé, em
algum bolso na roupa, pois caso ocorra algo com a
mochila de transporte do equipamento, o trabalho

estara preservado.
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Pilhas - conte sempre com conjuntos extras de pilhas.
Caso utilize as recarregaveis, promova a carga comple-
ta na véspera do trabalho. Acompanhe a vida util das
pilhas e substitua-as quando perceber que estdo gas-
tando mais rapido do que o usual.

FOTOGRAFIA COMO NEGOCIO

Back-up - é fundamental criar uma rotinha de back-up,
preferencialmente didria, pois ndo é possivel prever
quando algo dara errado com o computador. Existem
sistemas que fazem o back-up automaticamente e sdo

mais recomendaveis.

Tipos de trabalho:
Dentre as op¢es de atuagdao como fotégrafo, podemos
separa-las em 2 tipos:

Fotdégrafo Contratado

E 0 caso em que um cliente contrata um fotdgrafo para
atender uma necessidade especifica, seja ela profissional
ou pessoal. O trabalho sera executado conforme a deman-
da de descricdo do cliente e a remuneragdo serd pré-defi-
nida.

Fotégrafo Independente

Sdo profissionais que produzem imagens de forma auto-
ral ou sem contratacdo prévia e, num segundo momento,
irdo buscar clientes interessados em adquirir aquelas ima-
gens.

Areas de Atuacio:
Podemos, ainda, dividir a atua¢do em algumas areas:

Comercial/Corporativo
Atende empresas na producao de fotos publicitarias, ins-

COMO ESCOLHER A AREA E ATUAGCAO

titucionais, produto (still life), moda, arquitetura, e-com-
merce, etc.

Editorial

Atende veiculos de comunicagdo impressa ou eletrénica
como revistas, jornais, site e agéncias de noticias. Seu foco
é em trabalho como retrato, nu, moda, viagens, fotojorna-
lismo, fotografia de agdo, arquitetura, natureza, etc.

Técnica

Atende institui¢bes cientificas e empresas com essa de-
manda, fornecendo material fotogréfico relacionado ao
registro cientifico, registro médico, aerofotografia, macro-
fotografia, microfotografia, etc.

Cultural
Atende institui¢bes culturais para registro documental,
arte, natureza, nu, paisagem, etc.

Social
Atende pessoas fisicas para registro particular de eventos,
casamentos, festas, retratos, books e ensaios.

A escolha da drea de atuagao é um ponto muito importan-
te na trajetdria de fotégrafo profissional. Para isso cada
um tem que avaliar-se, tanto em relag@o a sua producao
fotografica, quanto a sua postura pessoal.

Avaliando a producdo fotogréfica, vocé deve pensar e di-
ferenciar o que faz melhor e o que mais gosta de fazer.
Eventualmente vocé pode gostar de um ramo da fotogra-
fia e ndo desempenhd-lo tdo bem quando outro, entdo
precisara de desenvolvimento para atuar nele.
Jaaavaliagdo pessoa ajudard a entender se seu comporta-
mento é aderente ao ramo que deseja. Por exemplo, uma
pessoa meticulosa e que presa pela concentragao dificil-

mente se sentird a vontade e realizada fotografando fes-

tas infantis, mas a fotografia de culindria ou produto pode
ser um bom caminho.

No processo de escolha é preciso entender que ao definir-
se por uma drea, podemos estar restringindo a atuagdo em
outra. Por exemplo, alguém que deseja ser fotdgrafo de
moda, ndo conseguira conciliar uma atividade de fotogra-
fia de casamento, ao menos sob a mesma marcar/nome.
Mesmo em dareas mais similares existe essa dificuldade,
como alguém que visa o mercado infantil e newborn, mas
também se interessa pela fotografia sensual.

Mesmo ambos estando na drea do retrato para clientes
pessoa fisica, o publico é diferente e a comunica¢do tam-

bém precisa ser distinta.
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Um dos grandes trunfos das pessoas e negdcios de
sucesso € a capacidade de definicdo de objetivos e
criagdo de estratégias para alcanga-los por meio do
estabelecimento de metas. Esse processo deve ser
feito por escrito e representa um compromisso.

Um objetivo deve responder a questdo “O que eu
quero alcancar?”. Liste seus objetivos por escrito,
nao importa de qual tipo seja. Objetivos que nao
merecem ser escritos, ndo merecem ser realizados.

Com o objetivo definido, vocé deve criar metas
para alcanga-lo. Metas sao como passos que vocé
deve dar para chegar ao objetivo maior. Elas pau-
tam o caminho e ddao melhor noc¢do se estamos
caminhando na dire¢ao do que almejamos. Porém
nossas metas precisam ser eficazes para que che-
guemos ao objetivo.

Nesse sentido indicamos o método SMART de estabe-

lecimento de metas:

A meta deve ser bastante especifica quanto a sua execucao, evitando dupla inter-

Deve ser possivel medir e acompanhar sua evolucao e resultado.

Tem que serimportante dentro do objetivo tracado, precisa estar em acordo com

Método SMART:
ESPECIFICA
pretagdo, ou mesmo confusdo.
MESURAVEL
ALCANCAVEL Ela precisa ser vidvel e factivel, dentro da realidade.
RELEVANTE
ele e colaborar para seu sucesso.
TEMPORAL Precisa ter um prazo de execucao definido.
Exemplo de meta SMART:

“Irei contatar 10 clientes em potencial e efetivar pelo

menos 1 contrato nos préximos 30 dias”

Pratica:
Ao estabelecer seus objetivos e metas, defina-os de

forma a serem estimulantes e desafiadores, po-
rém vidveis.

Tenha uma visdo de longo prazo nessa definicdo,
mas estabeleca metas de curto e médio prazo
que possibilitem avaliar o andamento do que foi
planejado.
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FOTOGRAFIA COMO NEGOCIO

O mercado de fotografia estd em expansao, tanto
de demanda quanto de oferta. Nesse cenario foto-
grafar bem é fundamental para se obter sucesso,
mas ja ndo é o suficiente. Se faz necessario atual-
mente uma visdo empreendedora sobre a ativida-
de de fotdgrafo, balizada pela gestdo eficiente do
negdcio. Esse conjunto de coisas € que propiciarad
0 sucesso na carreira.

Antes de tornar-se fotégrafo profissional é preciso
avaliar se vocé tem disposicdo pessoal para ser um
trabalhador auténomo ou dono de seu préprio ne-

Percepcao

gocio. Essa caracteristica esta ligada a capacidade
que cada um tem de se automotivar, isso porque
na condi¢do de auténomo ou dono quem fard as
cobrancas e as atividades serd vocé mesmo, ainda
que a fase nao seja positiva.

Ndo basta gostar de fotografar para ser fotdgrafo,
é preciso entender a carga de trabalho associada a
atividade. Veja o grafico abaixo que compra a per-
cepcao das pessoas emrelagdo as atividades de um
fotégrafo e a realidade:

Realidade

Faitejando Imprenids o Lab Fotografands
[ Publicidade 2% 12,2%
5.9%
Visjsnda Equipamentss
15% 35%
Metwarking
Reded Socisi o

.

Disgramgia de Album
10.5%
Reunaba/Contata imparta
9,75 (X

(fonte: ISPWP - International Society of Professional Wedding Photographers)

Diante dessa realidade entendemos o quanto é impor-
tante ter uma visdao ampla de negdcios e gestao.

Na fotografia é muito comum o fenémeno do traba-
Iho informal, ou da atua¢do como atividade paralela,
mesmo assim as demais atividades apresentadas no
gréafico serdo necessdrias. E essa lacuna fica mais cla-
ra quanto vamos as principais causas de insucesso no
mercado:

* Falta de experiéncia em conduzir um negécio

e Falta de planejamento

e Capital insuficiente

e Erro em prever custos

e Descontrole do fluxo de caixa

e Saque de dinheiro para despesas pessoais
e Falta de divulgagdo

e N3o se adaptar as exigéncias do mercado
e Concorréncia

* Precos baixos

e Crescimento inesperado

Entdo, tome consciéncia dos desafios e prepare-se
para eles.
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Quando olhamos para o perfil dos que estao ingressan-
do na carreira de fotégrafo nos ultimos anos, vemos
aqueles que estdo investindo em uma carreira e outros
que desejam sair da carreira original e migrar paraa area

Trajetoria a ser Evitada:

de fotografia. Essa segunda condi¢ao exige cuidados
redobrados, pois além do risco inerente a criacdo de
qualquer negdcio, existira o risco da perda da profissao,

com isso um planejamento é ainda mais fundamental.

Uma trajetdria bastante comum que presenciamos nos ultimos anos é expressada no grafico abaixo:

FASE 1 FASE 2

FASE 3 FASE 4

|

= Prof. Original Fotografia

Fase 1- pessoa leva a fotografia como atividade parale-

la, sem grandes pretensdes, mas comega a ganhar al-
gum dinheiro com a atividade.

Fase 2 - J4 bastante atividade de fotografia, inclusive ja
assumindo alguns gastos além de sua renda original por
conta desse ganho. Comeca a ter a impressao de que a
atividade original atrapalha o fechamento de negdcios
e se alargasse teria mais tempo para atender clientes e
conseguiria vives da fotografia. Claro que paraisso teria
que reduzir custo de vida, mas imagina que seria algo

viavel de executar.

Renda Total

~

Gasto Mensal

Expectativa

Fase 3 - Abre mao da carreira, sem a devida adaptacao
e planejamento imaginando que seu faturamento de
fotografia ira crescer rapido e que podera reduzir seus
custos. Porém a realidade se mostra bem mais severa,
com crescimento de vendas menor que o esperado e
grande dificuldade em reduzir o custo de vida.

Fase 4 - Frustrada com o insucesso na fotografia, pes-
soa retorna ao mercado de trabalho original, muitas ve-
zes ganhando menos do que anteriormente, e elimina
por completo a fotografia de sua atividade profissional.
Para evitar essa trajetdria é preciso preparacgao!
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Preparacdo Financeira

Comece cortando os gastos que pretende ou imagi-
na cortar apds fazer a transicdo. Isso mostrara o que
realmente é vidvel na redugao de custos. Fazer esse
exercicio enquanto mantém a renda original é muito
melhor e mais confortavel que fazé-lo pela necessida-
de gerada por falta de recursos.

Esse movimento colaborard para um acumulo de re-
cursos, que serdo necessdrios em uma fase de transi-
¢do, afinal é bem dificil vocé migrar para uma carreira
nova mantendo o nivel de ganho da carreira na qual
tem experiéncia. Quanto mais prolongar a transicao,

mas recursos ird acumular.

Preparagdo Pessoal

Ser dono do préprio negdcio demanda um elevado
nivel de automotivacdo, pois é vocé que deverd se
convencer a fazer as tarefas mais arduas, mesmo nao
querendo, afinal ninguém o cobrar por elas. Nesse mo-
mento vocé percebe que ter um chefe é um fator mo-
tivador, uma vez que algumas coisas sé fazemos para
que nosso chefe ndo nos cobre.

Além disso, apesar do que possa parecer, ser fotdgra-
fo ndo é uma atividade glamorosa. Muitas vezes vocé
serd encarado como mais um prestador de servigos
em meio a tantos outros. Esse fato pode ser determi-

nante para a frustragdao de alguns mais desavisados.

Preparacdo Familiar

O projeto de ‘tornar-se fotégrafo” deve ser algo com-
partilhado por toda a familia, uma vez que demanda-
ré sacrificios e apoio de todos. E fundamental que os
envolvidos conhecam as expectativas e os desafios
desse projeto, assim como as necessidades financeiras
que o envolvem. Executar a transicdo sem essa cons-
ciéncia familiar e apoio é praticamente impossivel e
ocasionara atritos desnecessarios.

Para os que pretendem atuar na drea de eventos so-
Ciais, a compreensdo da familia é ainda mais importan-
te, pois nessa atividade serd comum que o fotégrafo
esteja atuando profissionalmente aos finais de sema-
na, quando seus familiares estardo de folga. Ele tam-
bém serd privado de participar de alguns encontros e
festejos familiares.

Motivacao da Transicao

Ou pensar na transi¢do de carreira para a fotogra-
fia, ela ndo pode ser encarada como um escape da
carreira atual pela insatisfacdo.

Como qualquer profissdo, a fotografia tem dificul-
dades e vocé enfrentard dias ruins. Antes de migrar
entenda o que realmente é frustrante na atividade
atual, afinal vocé provavelmente ja teve satisfacdo

ao exercé-la.
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Planejamento:

A capacidade de planejar € algo que foi desenvolvido
pelos seres humanos, a partir do desenvolvimento de
seu poder de raciocinio. Porém, a pradtica de planejar ndo
é inata, ela requer treino, dedicacao e disciplina.

N3o existem receitas prontas de como vocé deve ou
pode planejar seu dia de trabalho, as finangas mensais,
ou seu projeto de vida, mas algumas ferramentas po-
dem ajudar a tornar o planejamento algo rotineiro e
quase automatico, como vestir-se, escovar os dentes
ou dirigir. Nés ndo nascemos prontos para dirigir e, no
inicio, temos constantemente que pensar nas a¢des de
“pisar na embreagem?”, “trocar a marcha”, “frear”, etc.
Posteriormente elas se tornam automaticas e banais. O
exercicio constante de planejamento leva a este nivel
de uso das ferramentas de planejamentos, das quais se-

lecionamos algumas para explorar.

Lista de Tarefas:

w1

- Selecitnar Letrs Casaments - 3omin

- Tratar f#ﬁ#‘ O nsamente - 24

- Celecar provas ne baterwet - 2omin

2 'P.tgm' conta Tel.

- .Liﬁer gara Jeie Carles

- WMarcar com Cliente _miﬁﬂm

- Fazer correcFes v Albuwm Camila - 1h

1 |
TS EREVESEe S

Sem duvida esta é a ferramenta mais poderosa na or-
ganizagao de seu tempo e no processo de aprendizado
do planejamento. Fazer uma lista didria de tarefas nos
forca a passar pelas etapas de defini¢do de prioridade e
planejamento com uma freqiiéncia maior e passamos a
interiorizar este processo.

A melhor forma de se elaborar a lista de tarefas é pre-
pard-la antes que qualquer atividade logo no inicio do
dia e, durante o dia, tentar segui-la. Procure j& definir

tempo para a execucao de cada tarefa e busque cum-
prir estes prazos estabelecidos.

Ao fim de cada dia, ou ao refazer sua lista no dia seguin-
te, avalie 0 que ocorreu com a proposta inicial e promo-
va correcoes de tempo, priorizacao e encadeamento.
Com a pratica vocé acertard cada vez mais.

O formato de sua lista pode ser eletrénico ou um sim-
ples papel. Importante é que vocé ndo a esqueca. Re-
comendamos o uso do papel para a elaboracdo de suas
listas de tarefas. Os motivos sdo simples: (1) montar a
lista no papel nos obriga a diariamente rever priorida-
de ereescrever as tarefas pendentes, pensando em sua
ordenacdo e (2) colocando o papel ao lado do teclado,
ela fica ao alcance da vista o que permite checa-la va-
rias vezes ao dia e conferir se ndo estamos esquecendo
nada, em um arquivo de computador é facil deixar de
abrir ou verificar. Mas vocé pode optar por um modelo
eletrénico, o importante é o resultado.

Influéncias Externas:

Ao longo do dia vocé deve evitar ao maximo a influén-
cia externa em seu plano de trabalho. Em alguns casos
isso é inevitavel, como paradas para atender ao telefo-
ne, e-mails urgentes, etc. Mas outras ocorréncias po-

dem ser contornadas:

* Ndo deixe programas de mensagem ativados, eles sdo
fontes constantes de distracao

e Evite chegar seus e-mails constantemente, pois vocé
terd seu tempo tomado pela elabora¢do de respostas.
Defina hordrio para a leitura e resposta de e-mails

* N3o fique logado em redes sociais

e Busque um local de trabalho calmo e isolado de barulho
* Se vocé atua em casa, tenha definido seu espaco e dei-
xe claro para outros integrantes da casa que vocé estd
ocupado. Isso pode ser dificil, mas é de extrema impor-
tancia. Aja como se estivesse em um escritdrio externo.
Vestir-se pela manha como se fosse para um escritdrio

pode ajudar neste processo

11
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Organizagao do Espaco Fisico:

Tornar o acesso aos materiais necessarios mais facil
também é uma forma de ganhar tempo. Provavelmen-
te vocé ndo precisa de tudo que estd sobre sua mesa
e, também acredito, existem coisas que vocé usa com
frequéncia, mas estdo distantes ou inacessiveis. Reor-

ganize seu espago de trabalho deixando-o funcional.

Definicao de Prioridades:

A premissa da definicdo de prioridades é que o tempo é
inelastico! Vocé tem, todos os dias apenas 24 horas para
investir conforme sua necessidade. O termo “investir”
é realmente a melhor defini¢do, pois o tempo € valioso
e vocé deverd aloca-lo de alguma forma, boa ou ruim.
A definicdo de prioridades € um momento de reflexdo
sobre as atividades que vocé necessita executar, o en-
cadeamento das mesmas e o grau de relevancia, geran-
do uma ordem para as coisas.

A matriz utilizada para estabelecer esta ordem pode ter
os mais diferentes atributos. Com o tempo vocé defini-
raé os seus proprios. Os mais comuns sdo:

e Grau de importancia

e Urgéncia

e Tempo necessario

e Encadeamento

e Tipo de atividade

O fundamental é que vocé estabeleca a prioridade com
um motivo definido, assim ndo ficard inseguro pensan-
do se deveria estar em outra atividade, pois entende o
porque da atual.

Ao definir as prioridades é importante definir, também,
o tempo que vocé estima necessario a realizagdo de
cada atividade. A principio sua alocacdo de tempo pode
ser imprecisa, porém o treino levard a uma melhor per-
cepcao de quanto cada atividade demanda e isso aju-
dard, de forma grandiosa, na divisdo de suas 24 horas.

Reldgio Bioldgico:
Ainda no tocante a divisdo do tempo, é importante

lembrar que todos nds tempos curvas de maior e me-
nor produtividade e nos mais diferentes niveis (didrios,

mensais, anuais). Conhecer seus pontos de produtivida-
de e dividir as tarefas conforme sua disposi¢ao contri-
bui para um maior sucesso na execucao do seu plano di-

ario de trabalho. Um exemplo de curva de disposicao é:

100

a0
0-I I [ II

g

]

5]
=]

o 2 2 2 2 2 9 O 9 2 2 O o 0 0 2 9 o o
S s e S8 88 8 seesaa e 8 s 8 e S S
oD = ~Nom noE ™ = &M

238582833332 ES58aRATARES

Por esta curva a pessoa estara mais disposta no perio-
do da manha e meio da tarde, com baixa produtividade
apds o almogo. A forma de usar esta informagdo € alo-
car tarefas mais arduas e que demandem raciocinio nos
picos de energia e tarefas corriqueiras e automaticas
nos momentos de baixa produtividade. Exemplo:

Tarefas
Corriqueiras

Tarefas que Deman-
da Produtividade

- Montagem de lluminagao
- Fotografar - Pagar Contas

- Tratamento de Imagens - Limpar o equipamento
- Check list de equipamentos - Fazer Back-up

- Selegdo de Imagens - Contatos telefénicos

- Responder e-mails

Esta avaliagdo de nivel de disposi¢do também pode e
deve ser feita em outras escalas. Veja quais dias da se-
mana sao mais produtivos e reserve os menos produti-
vOs para visitas externas a clientes e fornecedores.

Agenda:

Outra ferramenta indispensdvel no dia a dia é uma
agenda onde todos os compromissos e ocorréncias
serao anotados. Esta pratica evita que ocorram con-
flitos de datas e hordrios, além de j4 alocar o tempo
necessario para a execu¢do de determinadas tarefas.
No processo de agendamento de atividades, vale res-
saltar que ndo basta reservar apenas o tempo neces-
sario para a tarefa em si.

E importante bloquear também horérios adjacen-
tes que envolvam deslocamento ou preparacao
para a tarefa.



Roteiros de Visita:

Um grande aliado no planejamento de tempo € a capa-
cidade de organizar roteiros eficientes com o conheci-
mento geografico do local e provével tempo de deslo-
camento. Atualmente ferramentas da internet podem
ajudar muito neste trabalho, como Google Maps. Po-
rém, ndo despreze de forma alguma seu conhecimento
sobre fluxo de veiculos e vias com transito mais com-
plicado. Além disso, algumas dicas valem para todos os
roteiros:

e Confirme na véspera o encontro com todos por tele-
fone;

e Aproveite e questione sobre as formas de estaciona-
mento no local;

e Tenha em mente que cada encontro tomara de 1 hora
a 1h30, podendo ser mais;

* Mantenha seu meio de locomogao seguro e confidvel;
e Saia sempre 10 minutos antes do previsto ;

* Nas grandes cidades, considere sempre que um deslo-
camento minimo leva 30min;

e Contabilize 15 a 20min em cada parada para o proces-
so de estacionamento;

¢ Tenha a mado o nome e telefone de todas as pessoas que
ird visitar. Caso algum imprevisto ocorra, ligue avisando;

e Procure ndo se estressar no trajeto, pois isso refletira

em sua reuniao.
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Organizacao do Espaco Eletronico:

Atualmente acumulamos centenas de arquivos em nos-
sos HDs. A grande maioria é necessdria. Porém, ndao
podemos nos dar ao luxo de perder preciosos minutos
procurando um arquivo, ou pior, correr o risco de ex-
cluir algo importante por estar alocado na pasta erra-
da. Isso vale tanto para arquivos quanto mensagens de
texto.

Desenvolva uma sistemdtica pratica e funcional de ar-
mazenamento. Aqui também ndo existe uma regra.
Vocé descobrird a sua. Para mim o que funcionou (e
continuo aperfeicoando) foi dividir materiais pessoais
dos de trabalho e os de trabalho por cliente e data, além
de algumas outras subdivisbes. Note que a data esta in-

vertida para ficar correta na ordenacdo.
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DECISAO DE USAR O PROPRIO NOME OU UMA MARCA COMERCIAL

A definicdo entre o uso de uma marca comercial ou o
proprio nome na fotografia é muitas vezes tomada pelas
circunstancias do momento ou mesmo pela comodida-
de. As situacbes mais comuns sao aqueles que optaram
por uma marca por terem um ou mais sécios e os que
optaram pelo nome por atuarem sozinho. Sera esse o
ponto mais crucial nessa escolha? Garantimos que nao!
A opcao pelo uso do préprio nome ou criagao de uma
marca deve ser uma decisao estratégica, pautada pelo
plano de médio e longo prazo da carreira do fotégrafo.
Para entender isso melhor, vamos analisar os beneficios
e desvantagens de cada situagao:

Uso no nome proéprio:

Beneficios Desvantagens

Uso de marca comercial:

Beneficios

Permite expansdo e diver-
sificacdo do negdcio, que
pode funcionar inclusive
independente do fotégrafo
original;

Criacdo de equipes para
diferentes dreas € vidvel e
colabora para ampliagao de
valores;

Maior longevidade de
negdcio e liberdade para o
criador do negdcio.

Desvantagens

Necessidade constante de
investimento em reforco de
marca, para que seja lembra-
da e indicada pelos clientes;
Maior dificuldade de
atuagdo nos mercados que
privilegiam “fotdgrafos
pessoais”’;

Menor ou nenhuma forca no
apelo autoral das imagens.

Maior facilidade de divul-
gacao, pois seus amigos e

conhecidos o indicardo pelo

nome;
Pressup6em um trabalho
mais autoral e Unico;

Em certos mercados, como
familia e newborn, os clien-
tes preferem tratar com
“pessoas” a “empresas”.

Todas as demandas sdo
direcionadas ao fotdgrafo,
pois cliente quer falar, tratar,
negociar, tudo com ele;
Maior dificuldade na expan-
sdo, pois uma equipe enfra-
quece essa relacdo pessoal;
Negdcio encerra-se na
pessoa, impossibilitando
criagao de outros pontos de
venda, inclusive limitando a
longevidade.

Vendo dessa forma percebemos quao é importante
avaliarmos essa questdo e definirmos o que deseja-
mos para nosso futuro.

Se vocé pretende ser forte em vista da diferencia-
cdo autoral e do contato préximo e personaliza-
do com seus clientes, o caminho é usar o préprio
nome. Ja se deseja criar equipes, com um negdcio
que pode ser expandido, ou mesmo que preten-
dem viver da renda do negdcio, deve optar pela
marca comercial.



VALORES COBRADOS

Orientagao Profissional

A precificacdo é encarada por muitos como um dos
pontos mais dificeis da atuacdo como fotdgrafo pro-
fissional, porém ela pode ser feita de uma forma bem
pratica e simples. Nesse momento n3ao estraremos na
formacao e precos e lucratividade de forma detalhada,
mas queremos oferecer a vocé uma metodologia para
criar suas propostas e orcamentos de forma assertiva,
sem colocar em risco o futuro de seu negdcio.

O que define o prego:

Em qualquer drea, seja de fotografia ou ndo, a defini-
¢ao do preco a ser cobrado ndo é feita pela empresa
ou prestador de servicos, e sim pelo mercado. E ele que
estipula e define quando deseja pagar por determinado
servico ou produto. Sendo assim, o que precisamos de-
finir inicialmente ndo sdo nossos pregos, e sim o merca-
do em que desejamos atuar.

Posicionamento de Mercado:
Existem 3 posicionamentos possiveis de mercado:

Preco Baixo

Grande potencial de venda, uma vez que o publico é
maior.

Para atuar nesse mercado é preciso criar padroes de
producao, pois o ganho estd ligado ao volume produ-
zido. Ndo ha diferencial ou personalizacdo para cada
cliente. Quanto mais padronizado melhor.

Um dos riscos € que o valor baixo gere desconfianga so-
bre a qualidade.

E um erro iniciar nesse mercado visando aumentar os
precos posteriormente, pois os clientes ja conheceram

seus valores e indicaram com essa informacao.

Preco Médio

Produto acessivel a uma parcelarazodvel da populagao,
contando com boa qualidade e certo grau de persona-
lizagdo.

Mercado mais competitivo, uma vez que a maioria da
concorréncia se posiciona nesse nivel de precos.

Preco Elevado

Produto sofisticado e Unico, altamente personalizados
e inovador. NUumero reduzido de clientes atendidos,
com maior proximidade e atengao.

Para atuar nesse mercado é fundamental investir em
sofisticacao e reconhecimento de marca como diferen-
ciada e exclusiva.

Conclusao Importante:

Ao iniciar a cobranca pelos trabalhos fotogréficos te-
nha em mente o mercado que deseja atuar, cobrando
0 mesmo que ele cobra. Nao cobre valores reduzidos
por estar comegando! O caminho correto é treinar bas-
tante, ainda que de forma gratuita, e sé cobrar quando
estiver seguro o suficiente para praticar os valores de
mercado.

Iniciar cobrando valores menores que o mercado o co-
locard em um patamar abaixo do preco e a migracao
para patamares adequados serd muito dificil.
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