PRODE] — FAZE TRETI

JiZ jsem naznacoval, Ze snazit se prodat pfi prvnim kontaktu je velmi obtizné.
Nejhorsi a destruktivni je cesta, kterou voli vétSina fotograf(i. Plati za prvni fazi,
aby sehnali potencidlni klientelu, a pak tlaci na pilu a prodavaji, aby se jim co
nejdrive zacelili rany zptisobené nemalymi finanénimi vydaji v prvni fazi.

Pokud nenabizi ale luxusni obsah, nebo v né nemaji zakaznici dlivéru, prodavat
se jim nedafri. Proto vétSina z nich sniZuje ceny a prodava své sluzby na
slevovych portdlech za smésné castky. Tim degraduji hodnotu jak své prace, tak
sebe samotnych. Taci fotografové velmi brzy konci. Ocekavali, Ze na nizkou
cenu naldkaji zakazniky, kterym budou pozdéji prodavat draze. Ale tak to
nefunguje. Lidi jsou u nich zvykli na nizké ceny. Kdyz se néktefri zakaznici
budoucnu vrati, opét Cekaji nizkou cenu. Véfi, ze ji dostanou. Pokud jim ale
fotograf nevyhovi, zakaznici v néj ztraci divéru a jdou jinam. Citi se podvedeni.

Druhad skupina fotograf(i si toto uvédomuje a voli stfedni cenovou politiku.
Pokud k tomu pfiddvaji i budovani davéry a dobte pracuji na své znacce, na
svém jménu, maji uréitou Sanci prezit. Budou ale ve vétsiné pripadu Zivofit a
prat se o kazdou zakdzku. Fotografl, ktefi maji ceny tak néjak ve stfedu skaly je
hodné. Aby tedy ziskali zakdzku, musi predbéhnout konkurenci. Pfedhani se

v tom, kolik fotek kdo da k foceni ,,zdarma“. Kdo udéla svatebni fotoknihu. Kdo

doda fotky dFive (jsou i takovi borci, co je dodavaji ve svatebni den).

Disledek je totalni pfepracovanost, prehlcenost a odpor ke své préci, ktera
byvala konickem. Aby se udrzeli, musi délat vse, co si zakaznik preje. Zapominaji
na sebe, na své idedly a vnitfné se to v nich pere. Neni o co stat. Casto se tyto
pracovni problémy prelejou i do osobniho Zivota a do zdravi.

Také hodné naddvaji na fotografy z prvni skupiny, Ze degraduiji jejich praci. To
ale neni pravda. Fotograf z prvni skupiny degraduje svou ne jeho praci. Kazdy
fotograf ma svou hodnotu a nemél by mit potrebu ji obhajovat. Pokud ma, pak
neni v rovnovaze jeho cena a jeho hodnota a nemUZze mu to nikdy fungovat.
Pokud on neni vnitfné o své hodnoté opravdu presvédcen, nema sanci. A pokud
by byl vnitfné presvédcen, neresil by fotografy z prvni skupiny.



Posledni skupina, ktera je suverénné nejmensi, vydélava suverénné nejvice
penéz. Znate Parretovo pravidlo?

20% fotografl vydélava 80% penéz. 80% fotografl vydélava 20% penéz

Tak kde chcete byt vy?

Maji ceny mnohem vyssi nez ostatni. Mozna si ted rikate: ,Nejprve musim
pracovat na svém jménu, ziskat moc a moc zkusenosti, pockat az si o mé budou
lidi vypravét a az pak zdrazim na takové ,nehorentni” sumy.” Jenze tyhle
»azpaky“ nikam nevedou. Takto to rozhodné nefunguje. Pro¢? O tom pisu

v kapitole: ,Jak ziskat bohatou klientelu®.

REFERENCE - FAZE CTVRTA

Jiz jsem naznacoval, Ze snazit se prodat pfi prvnim kontaktu je velmi obtizné.
Nejdrazsi faze je pro fotografa faze prvni. Musi dat o sobé védét. Pomérné
zdlouhavd mUze byt faze ziskdvani davéry. Proda az ve chvili, kdy mu ziskané
kontakty dlvéruiji.

A to je davod, pro¢ nejcennéjsi pro fotografa (a asi pro poskytovatele jakékoliv
sluzby) je kladna reference. Co se stane, kdyzZ je s Vami nékdo spokojeny? Bude
o Vas dobre mluvit.

Protoze se tak o Vas zdarma dozvédi dalsi lidé. Preskakujete fazi jedna,
nemusite nikoho ziskavat a nékomu za to platit. Roste kolem Vas skupina lidi,
ktera o Vas vi a vy pfitom ani nehnete prstem.

Navic preskakujeme i fazi dva. Vas spokojeny zdkaznik ma ve Vas dlvéru.

Kamarad Vaseho zdkaznika ma davéru v néj. Nyni se vSe propoji. Kamarad
zdkaznika ma duvéru v zakaznika, ten ma davéru k Vam a z toho plyne, Ze
kamarad ma d{véru i ve Vas.



MouZete tedy rovnou proddvat. S velkym uspéchem a bez ndkladi casovych Ci
financnich. Docela dobré, Ze?

JAK ZISKAVAT BOHATOU KLIENTELU?

To, jak fotite, neni dilezité. DileZité je, jak myslite

Asi mi date za pravdu, Ze k Uspéchu je tfeba byt originalni. Musite délat néco
jiného, nez ostatni. Vystoupit z fady.

Kouknéme se na to selskym rozumem. Co déld vétSina fotograf(i? Zkuste si to
napsat.

e Snazi se mit co nejlepsi fotky.
e Vzdéldva se ve fotografii ctenim ¢lankU a ¢asopis.

e Kouka na ostatni fotografy a opisuje od nich.

e M43 lehce podprliimérnou cenu za své sluzby.

A co Ze jsme to fikali, Ze se musite odliSit? Tak nedélejte to, co jsem ted napsal.
Nesnazte se mit nejlepsi fotky. Neztracejte Cas jejich dokonalymi Upravami.

Kde se naopak vétsina fotografl vibec nerozviji?



BOHATI A USPESNI LIDE NEJSOU HLOUPI LIDE. VITE, JAK MYSL{?

KdyZ je nékdo Uspésny, pak je ¢asto bohaty. Uspéch neni ndhoda, ale diisledek.
Bohaty ¢lovék zna hodnotu Casu. Svého ¢asu. Proto nikdy nekoupi nic, co je
levné. Protoze kdyz fotograf nezna hodnotu svého Casu, logicky to neni uspésny
fotograf. A uspésni lidé chtéji pracovat jen s UspésSnymi lidmi. Maji k tomu své
dlvody, které pochopi kazdy, kdo se rovnéz stane uspéSnym (a nemusime

uspéch mérit penézi, le€ ty se vétsinou k tomu pfribali).

Pokud nejste drazi, neocekdvejte, Ze budete fotit luxusni svatby. Mdloktery
miliondr si koupi fabii. Vétsina z nich jezdi v BMW, mercedesu nebo Volvu.



