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    Książkę dedykuję mojej żonie Alinie, która jest moją niekończącą się inspiracją każdego dnia, moim przyjacielem i powietrzem, które napędza moje żagle…

  


  
    Wprowadzenie, czyli kilka słów od autora do czytelnika


    Kiedy przystąpiłem do pisania wznowionego po latach kompendium, które masz w swoich rękach, miałem w pamięci intensywne miesiące i nieprzespane noce przed laty, gdy pisałem pierwsze wydanie Profesjonalnej fotografii ślubnej. Również tym razem chcę podzielić się z Tobą doświadczeniem wyniesionym z kilkunastu lat mojej pracy fotografa ślubnego, opowiedzieć, na czym ona polega i jak uniknąć niepotrzebnych błędów. Nie staram się niczego ukryć, zależy mi raczej na wskazaniu kierunku Twojego rozwoju. Poradnik, który oddaję Wam do rąk, nie ma być — w moim zamyśle — kolejnym ogólnym podręcznikiem, lecz zbiorem przemyśleń, konkretnych rozwiązań i porad. Każdy z nas ma inny sposób widzenia momentów, inną technikę pracy i zamiłowanie do różnych źródeł światła, a wszyscy mamy wspólny cel — zadowolić swoją pracą pary młode. Sam rozumiem, jak zmienił się mój własny styl i jaką drogę przeszedłem i… jaka piękna przygoda jeszcze przede mną. Mam nadzieję, że po przeczytaniu tego kompendium zbliżysz się do świata fotografii ślubnej w Polsce i rozbudzisz w sobie wspaniałą pasję. Pasję, która z czasem może stać się Twoim zawodem.


    Podręcznik kieruję do tych fotografów, którzy chcą się rozwijać, ale nie wiedzą, jak i w którym kierunku. Piszę również dla tych, którzy już pokochali fotografię ślubną, ale poczuli „zderzenie” z twardym rynkiem i nie wiedzą, co dalej. Czują blokadę i szukają podpowiedzi. Staram się pisać o wszystkim, co ważne. O marketingu, sprzęcie, momentach, minusach i plusach naszego zawodu, świetle, archiwizacji, sprzedaży, umowach, ofercie i wielu innych aspektach, bez znajomości których nie przetrwasz na polskim rynku fotografii ślubnej. Nie staram się być mentorem, nie chcę niczego narzucać. Chciałbym odkryć i pokazać, być może niektórym fotografom po raz pierwszy, ocean fotografii ślubnej. Uważam, że mogę pomóc tym, którzy widzą potencjał w fotografii ślubnej i chcieliby jeszcze bardziej zbliżyć się do tego świata. Pisząc kompendium, starałem się na każdym etapie pamiętać o rzetelnym pokazywaniu różnych podejść do omawianych tematów, tak żebyś mógł sam wybrać najbliższe Twojemu sercu rozwiązania. Pomimo że idea jest wspólna, każdy ma swój osobisty styl i dzięki temu wszyscy stajemy się dla siebie inspiracją.


    Mam głęboką nadzieję, iż wznowiona po latach książka będzie początkiem naszej wspólnej przygody, a kolejne wydania będą uzupełniane o nowe, ciekawe tematy, podobnie jak to, które trzymacie w rękach.


    Powodzenia, Czytelniku!


    Grzegorz „Moment” Płaczek


    fotografia@moment.com.pl

  


  
    1. Fotografia ślubna jako własny biznes


    Gdy rozpoczynałem moją przygodę z fotografią ślubną, postrzegałem — jak większość — zawód fotografa ślubnego jako lekki, pozbawiony stresu i łatwy do opanowania. Marzyła mi się cała masa intratnych zleceń i chciałem to osiągnąć w rok, no… maksymalnie w dwa lata. A jeśli się nie uda — trudno. Przecież człowiek ma głowę na karku. Miało być łatwo i przyjemnie. Dziś, po wielu latach fotografowania, wiem, jak bardzo się myliłem. Gdy ludzie pytają: „Czy warto zajmować się fotografią ślubną?” — zawsze odpowiadam: „Tak”. Jednak już na samym początku swojej przygody musisz spojrzećrzeć w lustro i odpowiedzieć sobie na pytanie, czy to praca serio, czy fotografia ślubna ma być tylko dodatkowym źródłem dochodu i działalnością dorywczą. Oczywiście, zdarzyć się może, że na początku nie potraktujesz swojej pracy poważnie, a dopiero wtedy, gdy zauważysz, że „się udaje”, postanowisz poświęcić się jej bez reszty.


    Nie każdemu się udaje. Nie każdy, kto spróbuje swoich sił w tym zawodzie, odniesie sukces i będzie tworzył piękne fotografie. Nie każdy zyska uznanie swoich par, nie każdy będzie ze spokojem czekał i patrzył, jak szybko wypełnia się kalendarz na kolejny sezon. Nie każdy będzie mógł bez ryzyka inwestować w lepszy sprzęt i w swój rozwój, widząc w tym sens i biznesową logikę. Od czego zależy sukces? Hmm… A od czego zależy sukces polskich siatkarzy? A dlaczego Stoch skacze tak daleko? Moim zdaniem jest to efekt powiązania trzech czynników: miłości do tego, co robisz, ciężkiej pracy i talentu. Na dwa pierwsze masz wpływ, talent natomiast możesz starać się obudzić, rozwijać i kształtować. W niektórych z nas drzemie rzemieślnik, a w niektórych — artysta. Nic na to nie poradzimy. Jeśli kochasz fotografię ślubną, ciężko pracujesz nad swoim rozwojem i umiejętnościami, jest duża szansa, że odkryjesz w sobie pokłady talentu. Może się okazać, że nie będzie on od razu wielkości oceanu, ale wystarczy, aby odnaleźć się na polskim rynku fotografii ślubnej.


    Nie miej złudzeń. Pewna świadomość i umiejętność samooceny będą rozwijać się latami. Z uśmiechem na twarzy przypominam sobie moje pierwsze zdjęcia i dumę, jaką one we mnie wywoływały. To niezwykle przyjemne uczucie, gdy wydaje Ci się, że właśnie zawojowałeś świat. Dziś wiem, jak bardzo się myliłem. Umiejętność wybierania pomi/ędzy zakupem nowej lampy a nowym kinem domowym, pomiędzy nowym obiektywem a zagraniczną wycieczką pomogła mi rozwijać się i pokonywać trudności techniczne. Przez pierwsze, ciężkie lata pracy wielokrotnie rezygnowałem z wielu przyjemności i zbędnych wydatków, aby świadomie rozwijać się w kierunku, który wybrałem. Czy żałuję tych decyzji? Nigdy w życiu. Robiłem wszystko, aby się udało, żeby być gotowym do obsługi moich par. Czy zatem wszystkim się udaje? Czy każdy odnajduje się w tym biznesie? Nie, ale to nie powód, żeby nie spróbować swoich sił i by nie sprawdzić, czy ten zawód czeka na Ciebie. Często spotyka się fotografa, który ukończył studia ekonomiczne, humanistyczne czy techniczne. Często spotyka się fotografa ślubnego ubranego elegancko, w garnitur, lub rozciągnięty sweter (niestety), często spotyka się miłośnika fotografii ślubnej w wieku młodzieńczym, ale i również w wieku dojrzałym. Ten zawód jest dla każdego. To, czy osiągniesz sukces, zależy tylko i wyłącznie od Ciebie.


    Można przyjąć, iż w naszym zawodzie istnieją dwa modele pracy. Pierwszy model to praca na etacie w innym zawodzie od poniedziałku do piątku, robienie zdjęć ślubnych w weekendy i edytowanie ich nocami. Od takiego modelu z pewnością zaczyna większość fotografów ślubnych. Drugim modelem jest prowadzenie własnej działalności gospodarczej i w całości poświęcenie się fotografii (nie tylko ślubnej). Prowadzenie własnej działalności gospodarczej niesie ze sobą wiele pozytywów. Oczywiście, są i minusy, ale aby zachęcić Cię i zmotywować do działania, skupię się raczej na pozytywnych aspektach prowadzenia własnej działalności.


    Dzień, w którym poświęciłem się bez reszty fotografii ślubnej, był niewątpliwie jednym z najlepszych w moim życiu.


    Korzyści płynące z własnej działalności


    Nienormowany czas pracy, czyli rzadko zdarzają się dni, kiedy możesz się wyspać


    Piszę to z pełną świadomością: prowadząc własny biznes, śpisz… mniej. Mitem jest stwierdzenie, że wstajesz, o której Ci się podoba. Przekonanie, że Twoje życie i miesięczne dochody są w Twoich rękach, działa bardzo motywująco. Tak bardzo, że wstajesz pierwszy z domowników i zabierasz się za odpowiadanie na e-maile, wysyłanie ofert, edycję zdjęć itd. Czy to takie złe? Z pewnością nie. Po sezonie masz więcej czasu dla rodziny i na spokojny wyjazd wakacyjny. Najlepiej w zimie, gdyż lipiec i sierpień to środek sezonu i każdą sobotę będziesz miał zajętą. No, chyba że z wielomiesięcznym wyprzedzeniem ustalisz, że jedną lipcową sobotę robisz sobie wolną i wyjeżdżasz na odpoczynek (licz się jednak z tym, że sumienie nie da Ci spokoju!). Początek sezonu bywa luźniejszy, więc będziesz miał więcej czasu na wyjście do kina i załatwienie ważnych spraw w ciągu dnia (podczas gdy Twoi znajomi będą siedzieć za swoimi biurkami). Pod koniec sezonu, kiedy terminy będą Cię gonić, musisz przygotować się na nieprzespane noce (a znajomi np. będą się bawić na imprezie). To zadziwiające, jak szybko przyjaciele przyzwyczają się do Twojej „sezonowości”, więc uszy do góry. Oczywiście może się zdarzyć, że tak rozwiniesz swój biznes, że także poza sezonem ślubnym będziesz miał ręce pełne pracy (wiem coś o tym) i powoli będziesz zapominać znaczenie słowa „wakacje”.


    100% spraw jest w Twoich rękach


    Nie możesz nic na nikogo zrzucić. Przejmujesz pełną odpowiedzialność za swoje działania. Był to najważniejszy argument, który przed wielu laty zachęcił mnie do rozpoczęcia własnej działalności. To, czy pary zwrócą uwagę na Twoją fotografię, czy podpiszą z Tobą umowę, czy polecą Cię swoim znajomym, zależy tylko od Ciebie, od tego, jak bardzo będziesz się starał i jak bardzo będziesz chciał odnieść sukces. Prowadząc własny biznes, nie masz „korporacyjnego komfortu zrzucania winy na innych”. To jedna z wielu różnic między pracą dla kogoś a pracą na własny rachunek.
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  Praca na własny rachunek wymaga naprawdę sporej dawki motywacji. Robiąc kilka ślubów rocznie, możesz nie odczuć monotonii, ale kiedy wykonasz kilkadziesiąt zleceń w ciągu roku, monotonia na pewno Cię dopadnie. Nie mówimy tu o nudzie fotografowania, bo to się nigdy nie zdarza, ale o procesie obróbki, który po skończonym sezonie jest nużący.


  Brak szefa


  W pracy nikt nie będzie Cię poganiał, ale nie możesz sobie powiedzieć: „Kota nie ma — myszy harcują”. Jesteś zarówno kotem, jak i myszą. Fizyczny brak szefa nie zwalnia od odpowiedzialności. Oczywiście, brak stresu, wynikający z braku bezpośredniego przełożonego, jest niezwykle miłym uczuciem. Jednak każdą parę możemy potraktować jak szefa, jak jednostkę w strukturze, która stawia przed Tobą konkretne wymagania i oczekuje najlepszego wykonania usługi. Prowadząc własny biznes, nie możesz spocząć na laurach, kiedy jest dobrze; ciągle powinieneś szukać nowych wyzwań.


  Jeśli masz za dużo cech menedżera — będzie Ci trudno zaakceptować, iż jedynym obszarem, którym zarządzasz, jest obszar Twojego biurka.


  Decydowanie o swoim stylu


  Rozpoczynając pracę, od początku szukaj własnego stylu. Odzwierciedlenie rzeczywistości, sposób edycji i prezentacji zdjęć będą zależeć wyłącznie od Ciebie. Możesz kierować się opiniami swoich par oraz sugestiami innych fotografów (zwłaszcza w pierwszych latach), ale ostatnie słowo należeć będzie zawsze do Ciebie. Na fotografiach możesz pokazywać to, co widzisz, w sposób agresywny, ale Twoje prace mogą stać się również romantyczną relacją z dnia ślubu. Osobiście, we własnej działalności bardzo sobie cenię to, że nikt inny nie decyduje, w jaki sposób ma kształtować się mój indywidualny styl pracy. Nie oznacza to, że możesz swobodnie kształtować swój styl. Posiadasz pewne kompetencje i umiejętności, które wpływają na Twój styl, jednak musi on wynikać z tego, kim jesteś, jak postrzegasz rzeczywistość, jakie posiadasz umiejętności oraz jakie narzędzia pracy stosujesz dla osiągnięcia zamierzonego efektu. Niektórzy fotografowie za wszelką cenę chcą udowodnić, jak bardzo są oryginalni. Do zepsutego zdjęcia układają trywialne historie, że właśnie taki mieli zamysł w kadrowaniu lub obróbce. To błąd. Oryginalności nie zbudujemy na własnych wymysłach, a jedynie na podstawach fotografii. Nieumiejętne kadrowanie, źle dobrana ekspozycja czy nadmierna i niezrozumiała obróbka nie stworzą z nas artysty.


  Budowanie własnego stylu to nie ponowne wynajdywanie koła, tylko bazowanie na pierwowzorze. Bądź naturalny w tym, co robisz. Po latach ta naturalność stanie się Twoją mocną stroną.


  Rozwój firmy w indywidualnym i sprecyzowanym kierunku


  Podobnie rzecz ma się w zakresie planowania swojej działalności. Po latach, jeśli nie uda Ci się odnieść sukcesu na rynku fotografii ślubnej, nie będziesz mógł mieć pretensji do nikogo. Jest wiele rynków, do których możesz dotrzeć. Możesz skupiać się na lokalnych parach, ale możesz również docierać ze swoją ofertą do par zagranicznych. Możesz praktykować fotografię masową (przy założeniu niskich i średnich cen), ale możesz ze swoją fotografią spróbować dotrzeć do par, które mają ogromny budżet przeznaczony na obsługę fotograficzną ślubu. Takie pary oczekują indywidualnego podejścia i troskliwej opieki z Twojej strony. Swoją ofertę będziesz mógł zawsze wzmocnić i uzupełnić o dodatkowe elementy (np. sesje ciążowe, sesje rodzinne itp.) Są fotografowie, którzy wolą skupiać się wyłącznie na tematyce ślubnej, ale jest również duże grono fotografów, którzy w swojej ofercie proponują różnorodną tematykę. To, jak będzie wyglądać Twoja indywidualna oferta, zależy wyłącznie od Twoich przemyśleń, obserwacji i decyzji.


  Praca sezonowa i weekendowa


  Praca na własny rachunek w zakresie fotografii ślubnej w polskich warunkach trwa od ośmiu do dziewięciu miesięcy. Sezon zaczyna się na początku kwietnia, a kończy pod koniec października. Oczywiście, organizowane są śluby grudniowe w okresie świątecznym oraz w okresie Sylwestra, ale przyjęcie tego typu zleceń zależy już od indywidualnego podejścia fotografa. Najbardziej popularnymi miesiącami ślubnymi są czerwiec i wrzesień. Na te terminy nie planuj urlopu. Pamiętaj jednak, że jesteś panem swojego losu i czasu od listopada do końca marca. W tym terminie możesz planować nadrabianie wszystkich zaległości towarzyskich.


  Prawdziwi przyjaciele zrozumieją, gdy co roku nie będziesz mógł być obecny na ich piątkowych imprezach urodzinowych.
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  Miejsce zamieszkania a wybór miejsca pracy


  Zaletami pracy fotografa są poczucie bezpieczeństwa i pewność, że gdziekolwiek pojedzie — zawsze jest gotowy do pracy. Potrzebuje jedynie własnej głowy i aparatu. Z łatwością może realizować zlecenia na drugim końcu Polski czy świata, jeśli tylko będzie chciał. Nie musi borykać się z problemem tzw. mobilności przestrzennej. W ostatnich latach można zaobserwować wzrastającą liczbę fotografów, którzy szukają inspiracji i nowych wyzwań coraz dalej od swojego miejsca zamieszkania. Niestety, często praca na drugim końcu Polski wiąże się z wyższymi kosztami logistycznymi. Nie zawsze w pierwszych miesiącach działalności są one wliczone w oferowane ceny, ale czasem warto przemilczeć koszty dojazdu. Priorytetem jest przecież zbudowanie ciekawego portfolio, a przebieranie w nadarzających się okazjach może nie być najtrafniejszym rozwiązaniem. Z perspektywy lat możliwość wyboru miejsc, do których jedziemy na śluby, zdecydowanie postrzegamy jako atut naszego zawodu. Wiele się mówi o problemie związanym ze zmianą miejsca zamieszkania i wynikającym z tego faktu poszukiwaniu nowej pracy. W przypadku własnego biznesu i pracy fotografa ślubnego ten problem nie jest aż tak bardzo dokuczliwy. Jeszcze parę lat temu pary poszukiwały fotografa wyłącznie ze swojego otoczenia. Dziś swobodniej podejmują decyzję o wyborze fotografa z drugiej części Polski. Decyduje jakość fotografii, a nie miejsce zamieszkania. Kiedy pisałem pierwsze wydanie niniejszego kompendium, mieszkałem w naszej stolicy. Dziś, pisząc, mieszkam w małej wsi na Śląsku i nie uważam, abym stracił cokolwiek ze swojego rozpędu zawodowego. Wręcz przeciwnie — odczuwam spokój i ciszę wkoło, co pozytywnie wpływa na mój rozwój. Nadal oczywiście fotografuję w większych miastach, ale codzienną inspirację czerpię ze spokoju miejsca, w którym się budzę z moją rodziną.


  Samodzielne planowanie pracy


  Znam kilku fotografów, którzy nie podejmują się obsługi trzech ślubów pod rząd, czyli w piątek, sobotę i niedzielę. Argumentują to zmęczeniem i chęcią odpoczynku. Przed paroma laty, gdy nie było aż tylu sal weselnych i rynek fotografów ślubnych nie był tak rozwinięty, „trzydniowe rajdy fotograficzne” nie były rzadkością. Nie musisz jednak pracować przez kilka kolejnych dni. Samodzielne planowanie tempa pracy musi być dostosowane do Twoich możliwości. Jeśli Twój organizm po dniach pracy potrzebuje regeneracji — nie bierz kolejnych zleceń. Każda z par oczekuje od Ciebie pełnego zaangażowania i traktuje swój ślub jako najważniejsze wydarzenie w życiu. Prowadząc swój biznes, pamiętaj, aby kontrolować godziny, w których będziesz realizował zlecenia. Potrzebujesz czasu na dojazd, naładowanie akumulatorów, zatankowanie samochodu oraz odpoczynek.


  Planowanie pracy dotyczy również etapu edycji, przygotowywania prezentacji i albumów oraz spotkań z parami. Chociaż niektóre z etapów zabiorą tylko kilka minut w ciągu dnia, w środku sezonu te kilka minut zadecyduje, czy będziesz chodził wyspany, czy raczej w panice odliczał dni do końca sezonu ślubnego. Gdy zatem chcesz samodzielnie planować swoją pracę i odnieść sukces, na początku sezonu ustal swoje cele i określ, z jakiego punktu startujesz. Pomyśl, co może pomóc w realizacji Twoich planów, a co z pewnością pojawi się jako problem, który musisz pokonać. Nie wszystko, co zaplanujesz, będzie równie ważne. Pamiętaj o starej zasadzie Pareto, którą każdy student zarządzania i planowania zna oraz powtarza. Około 20% Twoich starań przyniesie 80% oczekiwanych efektów. Jak powie pesymista — aż 80% Twoich działań spełznie na niczym. Tak więc planowanie pracy z tego punktu widzenia może mieć znaczny wpływ na Twój sukces zawodowy.


  Pamiętam pewien lipcowy tydzień, gdy w czwartek realizowałem sesję w Gdańsku, w piątek i sobotę w Warszawie, a w niedzielę we Wrocławiu. Póki jesteś młodym fotografem — nie bój się kilku zleceń w tygodniu, nawet dzień po dniu. Zdążysz się wyspać.


  [image: 03.jpg]


  


  Zarządzanie liczbą i jakością zleceń


  Każdy z fotografów ślubnych marzy o intratnych zleceniach i pięknych pannach młodych. Często w dyskusjach z fotografami słyszymy z dumą wypowiadane zdanie: „Ja w tym roku zrealizowałem pięćdziesiąt reportaży i dwadzieścia plenerów”. Z uśmiechem słucham tych słów i w głębi duszy wiem, że na początku mojej działalności szedłem dokładnie tą samą drogą. Zależało mi na dużej liczbie zleceń. Dziś wiem, jak bardzo błądziłem. Mam świadomość, że realizując mniejszą liczbę zleceń (dostosowaną zwyczajnie do naszej wydajności), jestem w stanie utrzymać oferowany poziom usług. Powinieneś zawsze umiejętnie wyważyć ilość pracy w terenie i czas potrzebny na późniejszą pracę nad materiałem. Mniej zleceń nie oznacza, że jesteś gorszym fotografem. Odpowiedz, co byś wolał? Sto zleceń obfitujących w mało interesujące momenty czy pięć ślubów, które przyniosą Ci niezapomniane ujęcia i interesujące portfolio?


  Nie popadnij również w altruistyczną chęć przyjmowania wszystkich zleceń. To bardzo cieszy, gdy pary dzwonią i proszą, abyś to Ty uwiecznił dzień ich ślubu. Gdy zaczniesz przyjmować wszystkie zlecenia, może się zdarzyć, że będziesz kilka tygodni pod rząd pracował w piątek, sobotę i niedzielę. Teoretycznie da się to zrobić. Praktycznie będzie trudniej, gdyż poniedziałek, wtorek i środa to będą plenery (jeśli realizujesz je w dniu innym niż ślub), czwartek — obróbka, a w piątek znowu jedziesz na zlecenie. Czy po kilku takich tygodniach jest szansa, że na każdym weselu będziesz miał świeże spojrzenie? Na pewno nie, dlatego warto poćwiczyć asertywność oraz zdrowy rozsądek.


  Zarządzanie ryzykiem zmieniającej się mody i rzeczywistości


  Moda w fotografii ślubnej? Zdziwiony? Nic nie powinno Cię zaskakiwać! Rynek fotografii ślubnej nie różni się znacznie od innych rynków. Tutaj też spotkasz trendy, ryzyko, zmiany i pojawiające się możliwości. Prowadzenie małej firmy jedno- lub kilkuosobowej pozwala właścicielowi na szybkie podejmowanie działań. Nie potrzebujesz konsultować swoich decyzji z innymi członkami zarządu, dzięki temu proces decyzyjny jest bardzo krótki i szybki. Jeśli w danym sezonie liczba zleceń lawinowo wzrasta, możesz w ciągu jednej chwili podnieść ceny, aby nie sprzedać wszystkich modnych terminów „od ręki”, a gdybyś poczuł, że mimo dużego zainteresowania, liczba podpisanych umów jest bardzo mała — możesz bez dodatkowych konsultacji obniżyć ceny. Moda nie dotyczy tylko liczby zleceń, ale również mocno oddziałuje na Twoją pracę fotograficzną i edycyjną. Co roku pojawiają się pewne nowe trendy, zmiany w kolorystyce, w kadrowaniu itp. Jeśli na placu boju jesteś sam i prowadzisz swoją działalność gospodarczą — możesz szybko dopasowywać ofertę do oczekiwań rynku i jest to Twoim niewątpliwym atutem. Ryzyko związane z modą i zmianami na rynku ślubnym możesz skutecznie minimalizować. Jednak przy dopasowywaniu swojej oferty do oczekiwań rynku pamiętaj, aby zachować najwyższą jakość oraz własny styl.


  Gdy reagujesz na zmieniającą się modę, pamiętaj, iż jedno pozostaje niezmienne — Twoja fotografia. Reszta to przysłowiowy kwiatek do kożucha.


  Satysfakcja i sukces osobisty


  Ten aspekt często jest pomijany przy podejmowaniu decyzji o własnym biznesie. Samorozwój i samorealizacja generują osobisty sukces. Czym jest zatem satysfakcja z pracy? Moim zdaniem jest to Twoja postawa związana z wykonywaniem codziennych obowiązków zawodowych, ale nie tylko. Twoja postawa w pracy jest bezpośrednio skorelowana z postawą w życiu osobistym. A to z kolei odbija się na kontaktach z Twoimi parami, które z pewnością chętniej wybiorą fotografa pełnego zapału i humoru. Budowanie Twojej satysfakcji będzie również bezpośrednio powiązane z tym, jak chętnie zaangażujesz się w to, co robisz. Krótko mówiąc, im bardziej pokochasz swoją pracę i czas, który spędzasz nad zdjęciami ślubnymi — tym większą będziesz czuł satysfakcję z wykonywanej pracy. Nie oznacza to wcale, że masz stać się pracoholikiem. O nie! W swojej pracy wielokrotnie widziałem pewną pułapkę, w którą starałem się nie wpaść. Nie czas spędzony nad zdjęciami decyduje o ich wyglądzie, ale efektywność i jakość pracy. Oczywiście, bylibyśmy hipokrytami, gdybyśmy twierdzili, że poziom dochodów nie ma wpływu na budowanie poziomu satysfakcji. To jednak przychodzi z czasem i ten czynnik nie powinien być brany poważnie pod uwagę. Zauważ, że w pracy fotografa ślubnego nie ma znaczenia czynnik awansu zawodowego. Nawet wtedy, gdy będziesz świetny — nie zostaniesz prezesem. Nikt też nie będzie do Ciebie mówił: „Panie dyrektorze”. Musisz się do tego przyzwyczaić, iż często dobre słowo Twojego męża lub żony będą jedynym potwierdzeniem sukcesu.


  Często pułapką są również zbyt wygórowane oczekiwania finansowe fotografów z wieloletnim doświadczeniem, którzy w naturalny sposób, mając świadomość swoich wyższych kompetencji, oczekują wyższej gratyfikacji. Niestety, czasem lata doświadczeń nie przekładają się na wzrost umiejętności fotografa. Wiele zależy od tego, czy fotograf chciał się rozwijać i szukał nowych wyzwań w swojej codziennej pracy.


  Etyka w biznesie


  Co ma etyka do biznesu fotograficznego? Na szczęście, dla wszystkich ma duże znaczenie. Dzięki temu możemy swobodnie funkcjonować i rozwijać swoją działalność. Etyka w naszym biznesie to nie chwilowa moda czy kaprys. To świadome zasady, którymi para kieruje się przy wyborze fotografa ślubnego. Nic nie da koperta z plikiem banknotów wręczana pod stołem. Nie ma tu miejsca na przekręty, ustalone z góry wyniki i korupcję. Para, a najczęściej panna młoda, przy wyborze fotografa ślubnego kieruje się czynnikami niezwiązanymi z ekonomią. Nieprzekonujący jest argument, iż ktoś inny zrealizuje reportaż taniej. Świadomość, iż ten dzień jest wyjątkowy, powoduje, że emocje i chęć bycia piękną odgrywają większą rolę niż cena czy chłodna kalkulacja finansowa. Tak więc, łatwiej rozwijać działalność własnej firmy w zdrowych i rynkowych realiach. Bez zagrożeń, że decyzja została podjęta już wcześniej w oparciu o nieetyczne czynniki.


  Etyczna czystość biznesu ślubnego powoduje, iż wiele młodych osób widzi w nim swoją szansę.


  Rozeznanie rynku ogólnopolskiego i lokalnego


  Tak jak w każdym biznesie, działania fotografa ślubnego mogą koncentrować się na najbliższym otoczeniu i rynku lokalnym lub mogą być prowadzone na obszarze całego kraju. Zależnie od tego, jaki obszar działania wybierzesz, będziesz stosował inne techniki sprzedażowe, a kalkulacja kosztów będzie uwzględniać inne elementy składowe. Pytanie brzmi: który rynek jest dla Ciebie bardziej interesujący i na jakim rynku masz większą szansę, by odnieść sukces? Kilkanaście lat temu sam skupiałem się na rynku lokalnym i krajowym, podczas gdy dziś realizuję zlecenia niemal na całym świecie…


  Różnica pomiędzy lokalnym a ogólnopolskim rynkiem ślubnym


  Najbardziej atrakcyjnymi rynkami z punktu widzenia przychodu są obszary dużych miast: Warszawy, Krakowa, Poznania, Wrocławia i Gdańska. Przy czym ośrodkiem centralnym, jak się domyślasz, jest bez wątpienia nasza stolica. Jednak działanie na tych konkretnych rynkach wiąże się z największą konkurencją i z najwyższym poziomem obsługi klienta, czyli par ślubnych. Jeśli zaczynasz swoją przygodę z fotografią ślubną, miej świadomość, że odnieść szybki i spektakularny sukces na rynku warszawskim, krakowskim czy wrocławskim będzie bardzo trudno. Nie jest to jednak wykluczone. Znam osobiście kilku fotografów, którym wystarczyły trzy pełne sezony, aby swoim nazwiskiem firmować naprawdę niezłe zdjęcia ślubne.


  Jeśli będziesz działać na rynku lokalnym, nie oznacza to wcale, że będziesz pracować na rynku bez istnienia konkurencji. Będzie ona również silna i niejednokrotnie będziesz tę konkurencję znał „po imieniu”. Ma to plusy, gdyż dobra współpraca z konkurencyjnym fotografem może przynieść pożytek. O możliwościach współpracy z konkurencyjnymi fotografami dowiesz się w dalszej części opracowania.


  Ogólnopolski rynek przyciąga tych fotografów, którzy oczekują wyższych gratyfikacji, a co za tym idzie, muszą mieć świadomość, iż liczba fotografów walczących o zlecenia jest na tym rynku wyższa. Oczywiście, zawsze zostaje pytanie, czy lepiej zrealizować trzy mniejsze lokalne śluby, czy jeden duży warszawski? Które rozwiązanie (pomijając względy finansowe) jest lepsze dla rozwoju zawodowego fotografa? Wydaje mi się, że w pierwszych sezonach nie należy czekać na wielkie zlecenia, tylko starać się szlifować własny warsztat przy każdej nadarzającej się okazji.


  Wybierając zlecenia w najbliższym otoczeniu Twojego domu, po skończonej pracy nie będziesz borykał się z kwestią wyszukiwania hoteli. Również koszty paliwa oraz wysyłki materiałów (co może się zdarzyć, gdy para mieszka na drugim końcu Polski) nie będą uwzględniane w ofercie cenowej. Będziesz mógł przyjmować większą liczbę zleceń dzień po dniu, gdyż nocleg i czas potrzebny na backup zdjęć nie będą stanowiły problemu. Przy decyzji o wyborze rynku mogą być brane pod uwagę również aspekty niefinansowe. Znam kilku fotografów, którzy po prostu nie chcą wyjeżdżać w teren i żadne argumenty nie są w stanie wpłynąć na ich decyzje. Rzecz ma się inaczej, gdy w grę wchodzi wybór miejsc na plener po ślubie. Wtedy realizacja sesji wiąże się z wyjazdem w ciekawe okolice i wymarzone miejsce pary młodej.


  Niebagatelne znaczenie ma fakt, iż marketing lokalny jest tańszy od ogólnopolskiej kampanii, i dlatego początkujący fotografowie ślubni chętniej zaczynają swoją działalność od rynku lokalnego, na którym łatwiej znaleźć pierwsze zlecenia, tak ważne na starcie.
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  Planując kilka sesji pod rząd, upewnij się, że poza czasem na zrzucenie zdjęć znajdziesz również czas na… sen.


  Potrzeby rynku lokalnego


  Gdy zaczynasz pracę jako fotograf ślubny, najprawdopodobniej pierwsze zlecenia otrzymasz z rynku lokalnego. Dzięki temu będziesz mógł stworzyć portfolio oraz „zasmakować” reportażu ślubnego. Niestety, świadomość fotograficzna, szczególnie w małych miastach, jest dość uboga. Pary nie znają fotografów i nie wiedzą, ilu ich jest w najbliższej okolicy.


  Zazwyczaj w małych miejscowościach pracuje:


  • fotograf z lokalem w centrum miasta, który obsługuje 90% rynku ślubnego;


  • fotograf, który chce osiągnąć sukces lokalny i jest konkurencyjny cenowo do „fotografa” z lokalem;


  • fotograf, który ma większe ambicje, chęć wyjazdów i nie boi się nowych wyzwań.


  Sam określ, którą drogą chcesz podążać. Odpowiedz sobie na pytanie, czy pary z Twojej okolicy akceptują poziom i styl fotografii oferowany przez „lokalnych” fotografów. Może powinieneś dotrzeć ze „świeżą” ofertą i pokazać coś nowego — coś, co albo nie było do tej pory pokazywane, albo nie pasuje do stylu fotografii uprawianej przez Twoją lokalną konkurencję.


  Fotograf z małego miasta lub ze wsi podczas pleneru często wykorzystuje dodatkowe elementy, np. koce, kieliszki, butelkę szampana itp. Zadaj sobie pytanie, czy każda para tego oczekuje, czy zaproponowanie innej formy fotografii plenerowej nie odróżniłoby Cię i nie ułatwiło startu na lokalnym rynku. Wszyscy robią zdjęcia w pobliskich ruinach zamku? Nie jedź tam. Pomyśl, gdzie Ty możesz zrealizować plener. Jeśli zdecydujesz się na ruiny, wówczas… przygotuj się do pleneru. Ułóż wcześniej scenariusz.


  Badając potrzeby rynku lokalnego, monitoruj cenę. Pary będą porównywać Twoją ofertę z ofertami innych fotografów. Jeśli będziesz tańszy — będzie to Twój atut, jeśli droższy — musisz w rozmowie z parą podać argumenty dla różnicy; wykazać, skąd bierze się wyższa cena. W ten sposób zwiększysz swoją siłę sprzedażową.


  Oszacowanie wartości rynku lokalnego i poznanie jego barier


  Często od koleżanek i kolegów z mniejszych aglomeracji słyszę: „Nikt nie zapłaci u nas tyle pieniędzy za fotografa!”. Coś w tym jest. Trzeba w swojej pracy twardo stąpać po ziemi i mieć świadomość granicy ceny. Nie należy jednak zapominać, iż wielu najbogatszych ludzi w Polsce pochodzi z mniejszych miejscowości. Musisz kontrolować etap rozwoju danego obszaru. Czasem w danej wsi funkcjonuje grupa małych firm specjalizujących się w jakiejś dziedzinie. Oznaczać to może, że jest tam więcej osób zamożnych, które chętnie zdecydują się na usługi droższego fotografa. Niestety, w polskich realiach z pewnością częściej zdarza się odwrotna sytuacja, czyli brak większych funduszy na fotografa ślubnego, wówczas nie pozostaje nic innego, jak przenieść swoje zainteresowanie na pobliski lokalny rynek lub szukać zleceń w innej części Polski. Pamiętaj jednak, że w organizacji ślubów i wesel wciąż funkcjonuje zasada: „Zastaw się, a postaw się”. Dotyczy ona także wyboru fotografa. Pary młode pragną, aby ich uroczystość ślubna pozostała na długie lata w pamięci gości, chcą, aby wszystkie jej elementy prezentowały najwyższy poziom. Pomyśl o tym, szacując wartość swojego rynku lokalnego.


  W praktyce fotografowie próbują windować ceny tylko dlatego, że kupili nowy obiektyw czy aparat. To błąd, ponieważ każda działalność wiąże się z określonymi kosztami. Nie wyceniaj swojej pracy przez pryzmat sprzętu, tylko przez jakość wykonywanych zdjęć. Na pytanie: „Co i jak zrobić, aby brać większe pieniądze?”, jest tylko jedna odpowiedź. Do większych cen trzeba po prostu „dorosnąć”. Jeśli sam nie uwierzysz, że Twoje zdjęcia są naprawdę dużo warte, to i żadnej pary nie przekonasz do tego.


  Zwróć uwagę, iż większość barier, również cenowych, powstaje w naszych głowach.
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  Wizerunek fotografa oraz oczekiwania wobec lokalnego fotografa ślubnego


  Wizerunek fotografa to umiejętne żonglowanie ofertą i dobre relacje z parami oparte na zaufaniu do Twojej osoby. Na początku drogi, kiedy starasz się rozwinąć swoją działalność, reputacja oraz to, jak o Tobie mówią ludzie, to Twój „majątek”. Teoretycznie masz dwa wyjścia: zaakceptować wizerunek fotografa ślubnego, który od lat funkcjonuje w Twoim otoczeniu, lub szokować i starać się kreować nowy wizerunek. Żadna z tych opcji nie jest zła. Mało tego, żadna z tych opcji nie da Ci gwarancji, że za rok nie będziesz w innym miejscu, niż chciałeś być. Twój wizerunek budujesz sam, ale ostateczną decyzję podejmują ludzie. Coś, co może pomóc w przekonaniu klientów do Twojego wizerunku, to lojalność wobec par, zaangażowanie i styl fotografowania. Na szczęście, coraz rzadziej spotyka się fotografów w czarnych, brudnych swetrach, z długimi rozczochranymi włosami i torbą fotograficzną na ramieniu. Pamiętam, że jako mali chłopcy tak właśnie rozpoznawaliśmy na weselach fotografa. Pamiętaj o jeszcze jednej ważnej rzeczy. Pary realizujące plener znacznie chętniej zaufają osobie, która zna topografię miasta i na plener zaproponuje jakieś „sprawdzone” miejsca. To samo dotyczy znajomości kościoła i sali weselnej. Jeśli wcześniej nie możesz obejrzeć kościoła, sali weselnej i miejsc plenerowych, wytłumacz parze, że praca w nowym miejscu jest tym, co Cię motywuje, a „świeżość” spojrzenia gwarantuje oryginalność zdjęć.


  Nie wszystkie pary oczekują, że będziesz miał swoje logo, piękną stronę WWW i drogi garnitur, ale każda para, nawet z minimalnym budżetem, oczekuje rzetelnej obsługi i pięknych zdjęć. Jednak reklama, trafiona nazwa, kultura osobista, zakres oferty, atmosfera spotkań, biuro itp. będą działać na Twoją korzyść i wiarygodność.


  Pamiętaj, abyś przy budowaniu swojego wizerunku i przy porównywaniu go z wizerunkiem „typowego” fotografa działał szczerze i zgodnie z tym, jaki jesteś. Tylko wówczas praca przyniesie Ci zadowolenie, a w oczach par zyskasz sympatię i wiarygodność. Oceniaj realnie poziom Twojego rozwoju i to, na co możesz sobie pozwolić. Znaj swoje miejsce i miej pokorę.


  Konkurencja na rynku lokalnym


  Im większa konkurencja — tym wyższy poziom oferowanych usług, ale też bardziej wytężona praca, która Cię czeka. Rynki lokalne są małe i hermetyczne. My znamy innych fotografów, a Ci znają kolejnych. W ten sposób łańcuszek się zamyka. Wystarczy kilka spotkań z koleżankami i kolegami z branży, a wiesz już, co w trawie piszczy. Jestem przeciwnikiem zbyt ostrej konkurencji, chociaż nieraz spotkałem wojowniczo nastawionego fotografa, któremu wydawało się, że wszystko wie o swoim zawodzie. Takie osoby omijam z daleka. Warunkiem zbudowania wartościowego rynku konkurencji jest założenie, że konkurujemy, ale równocześnie edukujemy rynek. Jak w praktyce rozwiązać ten problem? Spotykając się z konkurencją i mówiąc otwarcie o swojej pracy. Zakładam, że nie masz problemów z obsługą sprzętu fotograficznego, tak więc rozmowa o stylu i Twoim podejściu do pracy w niczym Ci nie zagraża. Chętnie polecaj innych fotografów, gdy Twoje terminy są już zajęte. Dlaczego? Dobro powraca. Pomyśl, być może ktoś inny zarekomenduje Twoją osobę innej parze.


  Lokalna konkurencja to nie są Twoi wrogowie, tylko najlepsi doradcy. Nie kopiuj ich, ale patrz, co robią i w czym są naprawdę dobrzy. Jednak największą uwagę skup na ich słabych punktach. Dzięki temu będziesz wiedział, jakich błędów się wystrzegać i co będzie korzystniejsze dla rozwoju Twojej firmy. Przygotuj się również na to, że niektórzy fotografowie będą źle mówić o Tobie. To normalne i tego się nie ustrzeżesz. Jeśli jest to konstruktywna krytyka, przyjmij ją do wiadomości. Jeśli natomiast konkurencja obgaduje Cię za plecami, nie postępuj tak jak oni. Lepiej nic nie powiedzieć, niż powiedzieć za dużo. Sam odczuwam często zawiść innych — nic to. Idę dalej. Nie myśl, że uznani i rozpoznawalni fotografowie mają tylko przyjaciół. Powinieneś nauczyć się dystansować do zwykłej zazdrości. Szkoda czasu, by się tym przejmować — poświęć energię na rozwój i zdobycie nowych umiejętności.


  W przeszłości zdarzało mi się pytać pary, jakich innych fotografów biorą pod uwagę. Celem tego pytania było lepsze poznanie ich oczekiwań. To, do kogo byłem porównywany, dawało wartościową informację, jak postrzegają mnie pary i potencjalni klienci. Nie bój się konkurencji lokalnej — niech będzie jak największa. Im więcej fotografów ślubnych, tym więcej par ma świadomość, że jest rynek fotografów ślubnych i na swój ślub warto poszukać najlepszego. W końcu i tak najwięcej „powiedzą” zdjęcia, które zobaczą Twoje pary. Jeśli będą lepsze od konkurencji — nie Ty będziesz musiał wywieszać białą flagę. Przyjdzie czas, gdy zbudujesz swoją markę — wówczas będzie Ci łatwiej.


  W czasie spotkań pytaj pary, jakich innych fotografów biorą pod uwagę. Dzięki temu lepiej będziesz monitorował rynek.
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  Sposoby docierania do par młodych: różnica pomiędzy rynkiem lokalnym a ogólnopolskim


  W tej kwestii rynek lokalny nie różni się znacząco od rynku ogólnopolskiego. Musisz podjąć dokładnie te same kroki oraz określić, w którą stronę chcesz podążać. Największe znaczenie ma tzw. rozpoznawalność. Musisz być widoczny, a osiągniesz to za pomocą strony WWW, bloga, Facebooka, YouTube’a czy wymiany banerów reklamowych z ludźmi z branży (kamerzyści, zespoły itp.). Odpowiednie pozycjonowanie strony pozwoli Ci zaistnieć na rynku lokalnym lub ogólnopolskim. Na pewno łatwiej reklamować się we własnym regionie. Robienie tego poza Twoim miejscem zamieszkania wymaga dużego nakładu pracy i dość długiego oczekiwania na efekty pozycjonowania. Dlatego pozycjonuj swoją stronę od początku jej istnienia. To samo dotyczy bloga.


  W zależności od tego, na jakim rynku zdecydujesz się funkcjonować, musisz być świadom różnic, ale i części wspólnych. Gdy, dla przykładu, chcesz dotrzeć do par z pobliskiej okolicy, możesz rozważyć możliwość umieszczenia informacji o Twojej ofercie (nie chodzi wyłącznie o płatną reklamę) na regionalnych portalach czy serwisach ślubnych. Zwróć uwagę na targi ślubne, które są organizowane w okolicy Twojego miejsca zamieszkania. Kiedy chcesz dotrzeć do par z innych części Polski, możesz to zrobić albo globalnie (gdy jesteś zainteresowany całym obszarem kraju), albo wyrywkowo (gdy wyznaczysz sobie np. 3 – 5 województw, miast, gmin itd.), i skupić swoje działania na tych konkretnych obszarach.


  Funkcjonowanie na rynku lokalnym jest tańsze, ale przychodowo ma większe ograniczenia. Działania marketingowe i sprzedażowe na rynkach lokalnych charakteryzują się również tym, iż ich efekty będą trwalsze, tzn. ludzie będą dłużej o nich pamiętać i mówić. Dodatkowo, obszar i liczba par, potencjalnie Twoich przyszłych klientów, są łatwiejsze do określenia. W dużych aglomeracjach większy procent osób jest faktycznie spoza tego miejsca i zdarza się, iż osoby te na ceremonie ślubne wyjeżdżają do swoich rodzinnych domów poza aglomeracje. Takie osoby są więc otwarte na reklamy i bodźce z ich miejsc zamieszkania lub odpoczynku.


  Nie oferuj swoich usług na forach związanych z tematyką ślubną anonimowo. Taka reklama nie jest mile widziana.


  Legalnie czy na czarno, czyli rejestracja własnej firmy


  Niestety, praca fotografa często odbywa się w szarej strefie. Jest to wynik tego, iż zleceniodawcy nie oczekują i nie sprawdzają legalności jego pracy. W takiej sytuacji fotograf zwykle zwleka z założeniem działalności gospodarczej. Pamiętaj, praca „na czarno” nie pozwoli Ci rozwinąć skrzydeł. Większość zamożnych klientów oczekuje potwierdzenia zapłaty, a firmy żądają faktur. Miej świadomość, że w pierwszym roku działalności czeka Cię dużo inwestycji. Aby można było wrzucać w koszty wydatki na sprzęt, musisz mieć firmę. Bez prowadzenia księgowości nie będziesz rozsądnie zarządzał swoim portfelem. Bardzo ważnym aspektem jest również etyka działania.


  Pracując „na czarno”, możesz zaoferować lepszą cenę, bo nie jesteś obarczony podatkiem, VAT-em i ZUS-em. Jeśli zatem nie masz zgłoszonej działalności, Twoje miesięczne koszty utrzymania firmy są niższe. Pamiętaj jednak, że działając nielegalnie, napotkasz wiele problemów i nie uzyskasz oczekiwanego poziomu zaufania klientów.


  Jeśli nie masz innej pracy i jesteś zarejestrowany jako bezrobotny w urzędzie pracy, masz możliwość otrzymania dofinansowania na rozpoczęcie działalności gospodarczej. Warto się tym zainteresować, bo to jeden z najprostszych sposobów otrzymania gotówki na sprzęt. Obecnie warunkiem koniecznym do otrzymania dofinansowania jest utrzymanie firmy przez rok oraz niezaleganie ze składkami w ZUS-ie i podatkami w urzędzie skarbowym. To niewiele. Aby otrzymać pieniądze na rozpoczęcie działalności gospodarczej, musisz złożyć odpowiedni wniosek w urzędzie pracy, opisać w nim, czym firma będzie się zajmować, jaki sprzęt jest potrzebny, oraz przygotować krótką analizę SWOT dla swojego biznesu. Pamiętaj, lata pracy nielegalnej nie są wliczane do stażu pracy, bo nie odkładasz składek emerytalnych. Teraz może Ci się to wydać mało znaczące, ale po wielu latach zrozumiesz swój błąd. Podejmując pracę „na czarno”, pomyśl, co się stanie w razie (czego Ci nie życzę) wypadku. Wierz mi, na plenerze fotografowie wykonują karkołomne sztuczki, aby zrobić oryginalne zdjęcie. W razie wypadku nie będziesz mógł liczyć na świadczenia ubezpieczeniowe. Nie otrzymasz też kredytu, bo nie będziesz mógł wykazać się legalnością dochodów.
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  Ci, którzy robią zdjęcia ślubne „na czarno”, tłumaczą sobie, że przecież i tak nikt się nie dowie. Nieprawda, pamiętaj o „życzliwych” ludziach i twardej konkurencji. Reasumując, zachęcam do zakładania własnej firmy. Zmobilizuje Cię ona do poszukiwania alternatywnych źródeł dochodu, co urozmaici Twoją ofertę, nie tylko fotograficzną.


  Firmie, która nie istnieje legalnie, nie powinniśmy zlecać żadnej usługi — ta opinia dotyczy także usług fotograficznych.


  Rejestracja własnej firmy — przydatne informacje


  Jeszcze do niedawna osoba, która chciała rozpocząć działalność gospodarczą, musiała odwiedzić kilka urzędów. Od marca 2009 roku funkcjonuje tzw. jedno okienko. Osoba fizyczna, która chce założyć firmę (jednoosobową działalność gospodarczą), składa bezpłatnie dokument EDG-1, który zawiera:


  • wniosek o wpis do krajowego rejestru urzędowego podmiotów gospodarki narodowej REGON,


  • wniosek o przyznanie lub aktualizację numeru identyfikacji podatkowej NIP,


  • zgłoszenie swoich składek do systemu ubezpieczeń społecznych ZUS.


  Pamiętaj, że aby zarejestrować swoją firmę, musisz nadać jej nazwę. Nazwa ta będzie pojawiać się na dokumentach, umowach z parami oraz pieczątce. Nie bagatelizuj marketingowej siły nazwy Twojej firmy. Niech będzie zgodna z zakresem działania oraz łatwa do zapamiętania. Przed rozpoczęciem działalności gospodarczej będziesz musiał wybrać również formę opodatkowania. W tej kwestii skonsultuj się z doradcą podatkowym, który wskaże najlepszą formę, stosownie do Twoich potrzeb. Aby rozpocząć jednoosobową działalność gospodarczą, należy:


  • złożyć wniosek EDG-1 w urzędzie gminy, właściwym dla miejsca zamieszkania,


  • po otrzymaniu numeru REGON oraz NIP wyrobić pieczątkę,


  • założyć obowiązkowe konto bankowe, które także będzie służyło do rozliczeń z ZUS-em i urzędem skarbowym.


  Warto wiedzieć, że jako przedsiębiorca możesz podjąć działalność gospodarczą już w dniu złożenia wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej. Dla zakładających własną firmę fotografów dodam, iż wniosek EDG-1 powinien zawierać:


  1) oznaczenie przedsiębiorcy (Twoje imię i nazwisko oraz ewentualnie inne dowolnie wybrane określenie),


  2) Twój numer ewidencyjny PESEL oraz NIP (o ile już je posiadasz),


  3) oznaczenie miejsca zamieszkania i Twój adres (a jeżeli stale wykonujesz swoją działalność poza Twoim miejscem zamieszkania, również wskazanie tego miejsca i adresu),


  4) określenie przedmiotu wykonywanej działalności gospodarczej zgodnie z Polską Klasyfikacją Działalności (PKD); w tym zakresie uzyskasz pełną pomoc w urzędzie; jestem zdania, iż lepiej od razu napisać więcej, niż potem dopisywać nowe punkty we wpisie,


  5) wskazanie daty rozpoczęcia działalności gospodarczej,


  6) numer telefonu oraz adres e-mail (o ile takowe już posiadasz),


  7) jeżeli możesz, już na tym etapie wykup i zarejestruj domenę internetową, która będzie Twoim kanałem sprzedaży; nie bagatelizuj nazwy Twojej domeny.


  
    2. Sprzedaż i oferta


    Poziom cen i przygotowanie do opracowania oferty


    Opracowanie oferty jest jedną z kluczowych rzeczy, które musisz zrobić. Bez dobrej i przemyślanej oferty nie będziesz w stanie sprzedać swoich usług albo ich sprzedaż będzie bardzo utrudniona.


    Oferta musi być przemyślana pod wieloma względami i z pewnością nie powstanie w ciągu 2 – 3 dni. Powinieneś przemyśleć wiele kwestii kosztowych, logistycznych, rynkowych itp. Musisz poznać konkurencję. Co robią fotografowie, którzy chcą poznać ofertę konkurencji? Niestety, najczęściej zakładają darmowe konta e-mail, podszywają się pod parę i wysyłają zapytania do fotografów, licząc, że otrzymają oferty, z których będą czerpać wiedzę. Uważam, że nie warto podszywać się pod parę. Fotografowie, którzy od wielu lat są w branży, bez problemu powinni udostępnić swoją ofertę. Zdają sobie sprawę, że też kiedyś zaczynali. Wiele razy pomagałem początkującym fotografom, dzieląc się z nimi swoją ofertą. Zwrócenie się do doświadczonego fotografa z prośbą o pomoc i wysłanie oferty jest dobrym pomysłem, na dodatek jesteś uczciwy wobec koleżanek i kolegów z branży fotograficznej. Jednak Twoja oferta powinna zawierać szczegóły, które odróżnią Cię od konkurencji.


    Na początek zajmijmy się kalkulacjami cenowymi. Już na samym początku musisz założyć, iż biznes fotografii ślubnej (tak jak każdy inny biznes) wymaga nakładów finansowych. Przy czym możliwe są dwie sytuacje:


    1. Rozpoczynasz swoją działalność ze sprzętem, który już posiadasz, i zakładasz, że jeśli się powiedzie, będziesz sukcesywnie wymieniał sprzęt na lepszy.


    2. Kupujesz nowy sprzęt, bo jeszcze go nie posiadasz, bądź ten, który masz, nie nadaje się do pracy zarobkowej. Większość fotografów zaczyna biznes ze sprzętem średniej klasy, ale pewne aparaty niższej klasy nie nadają się do pracy reporterskiej.


    Zarówno pierwsza, jak i druga możliwość mają swoje plusy i minusy. Osobiście jestem za drugą opcją. Dobry sprzęt to pewność wykonania usługi oraz dużo lepsza jakość uzyskanego materiału. Jeśli nie uda Ci się zaistnieć na rynku fotografii ślubnej, sprzęt zawsze możesz sprzedać. Obiektywy nie tracą zbyt dużo na wartości.


    Ceny i kalkulacja kosztów


    I. Kalkulacja kosztów stałych


    W tej kalkulacji zakładam, że nie posiadasz biura poza domem. Kosztami stałymi w Twoim przypadku z pewnością są:


    • składki ZUS (mogą się zmieniać nieznacznie co kilka miesięcy, natomiast muszą być płacone co miesiąc w określonym terminie),


    • abonament za telefon,


    • abonament za internet,


    • koszt utrzymania domeny i serwera.


    II. Kalkulacja kosztów zmiennych


    Oto koszty zmienne:


    • koszty rozmów telefonicznych,


    • koszt paliwa (dojazd samochodem do miejsca reportażu i pleneru),


    • koszt płyt DVD lub pendrive,


    • koszt tonera i tuszów do drukarki,


    • koszt wizytówek,


    • koszt pozycjonowania strony,


    • koszt albumów lub fotoalbumów,


    • koszt odbitek,


    • koszt serwisowania sprzętu (raz w roku warto przeczyścić matówkę, lustro i matrycę oraz, jeśli bardzo dużo fotografujesz — powyżej 100 000 zdjęć rocznie — zastanowić się, czy nie wymienić migawki),


    • koszt przesyłek.
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  III. Kalkulacja kosztów inwestycyjnych oraz środków trwałych


  Koszty inwestycyjne i koszty środków trwałych to wydatki na urządzenia niezbędne do wykonywania pracy. Część kosztów ponoszona jest raz na wiele lat, np. komputer i monitor. Im więcej fotografujesz — tym częściej te koszty ponosisz. Zakup aparatów, obiektywów i lamp jest uzależniony od intensywności eksploatacji tego sprzętu. Oto te koszty:


  • komputer — zmieniasz co parę lat,


  • monitor — zmieniasz rzadko,


  • zewnętrzne twarde dyski — zmieniasz co 5 – 6 lat,


  • aparaty mocno eksploatowane — zmieniasz co 2 lata,


  • obiektywy — zmieniasz rzadko, chyba że wymieniasz je na lepsze,


  • lampy mocno eksploatowane — zmieniasz co 3 – 4 lata,


  • nagrywarka — zmieniasz co 3 – 4 lata,


  • programy komputerowe — zmieniasz po pojawieniu się kolejnych wersji (wysoki koszt),


  • dyfuzory, blendy i inne akcesoria fotograficzne — zmieniasz rzadko,


  • profesjonalny statyw,


  • udział w warsztatach i w szkoleniach.


  W pierwszym roku działalności sugeruję, abyś nie nastawiał się na duże zyski. Będzie to z pewnością rok inwestycji i rozwoju. W zależności od budżetu, którym dysponujesz, będziesz musiał dokonać zakupu narzędzi niezbędnych do pracy.


  Pamiętaj, iż po jednej stronie są koszty, a po drugiej stronie przychody i zysk. W fotografii ślubnej „wartościowy” sezon trwa od kwietnia do października. Zlecenia w pozostałych miesiącach są dodatkowym przychodem, jednak nie zdarzają się regularnie.


  Śluby zimowe są piękne, ale trudne i ryzykowne dla sprzętu. Elektronika bardzo nie lubi zimna i nagłych skoków temperatury. Pamiętaj, aby po zimowej sesji plenerowej zabezpieczyć aparat przed wilgocią.
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  W pierwszym roku, ponosząc liczne inwestycje, będziesz skupiony na tym, aby jak najszybciej zdobyć pierwsze zlecenia. Swoją ofertę i ceny skonfrontuj z propozycjami innych fotografów. Część z nich ma już dawno za sobą wydatki ponoszone na starcie i znacznie łatwiej funkcjonuje na rynku. Zatem logicznym rozwiązaniem jest znalezienie równowagi między kosztami a zakładanymi przychodami. Analizując obecną sytuację na rynku fotografii ślubnej, uważam, że najłatwiej będzie Ci zdobyć pierwsze zlecenia, gdy zaoferujesz atrakcyjną cenę. Przy wyższej cenie i — co za tym idzie — większych wymaganiach pary ślubnej będzie trudno rozwinąć Ci skrzydła.
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  Poznanie cen na rynku fotografii ślubnej


  Co roku pracę fotografa rozpoczyna wielu młodych, utalentowanych ludzi, którzy chcą odnieść sukces. Nie mając doświadczenia w reportażach ślubnych oraz atrakcyjnego portfolio, nie będziesz konkurencją dla dłużej działających. Twoim atutem będzie umiejętne dobrana cena. Można założyć, że początkujący fotograf uzyska przychód w wysokości od 500 do 1000 zł za reportaż. Niska cena niewątpliwie zwiększa możliwość zdobycia pierwszych zleceń. Pamiętaj, że fotografowanie wesel i ślubów wymaga pewnego obycia na rynku i doświadczenia. Znam fotografów, którzy pomimo doświadczenia w innej tematyce nie od razu odnaleźli się w fotografii ślubnej. Znam też i takich, którzy po kilku reportażach stwierdzili, że nie jest to interesujące zajęcie.


  Czy warto zrealizować pierwsze zlecenia za darmo? Nie jest to najgorsze rozwiązanie, ale przy kolejnych i tak będziesz musiał określić swoją pozycję cenową na rynku. Asystowanie doświadczonemu fotografowi przy realizacji reportażu jest, w tym aspekcie, bardzo dobrym pomysłem. Taka nauka jest bezcenna. Pozwoli Ci oswoić się z tematem i zdobyć pierwsze zdjęcia do portfolio. Oczywiście spotkasz się nieraz ze stanowiskiem, iż fotograf nie powinien fotografować za darmo. Decyzja należy wyłącznie do Ciebie!


  Przyjrzyjmy się teraz, jak wygląda cenowo rynek fotografii ślubnej w Polsce. Fotograf tani wycenia swoją pracę w przedziale do 1000 zł. Tak niska cena usługi wynika ze słabego sprzętu albo z mało profesjonalnego traktowania fotografii ślubnej. Fotograf, którego ofertę można nazwać „średnio drogą”, zakłada przychód za zlecenie w granicach 1500 – 2000 zł. Drodzy fotografowie, prezentujący wysoki poziom, oferują swoje usługi w przedziale 2000 – 4000 zł. Bardzo drodzy fotografowie zakładają przychód za zlecenie ślubne w przedziale 4000 – 8000 zł. To przybliżone dane, ale pomogą Ci zorientować się w przedziałach cenowych na rynku. Oczywiście, każda z ofert będzie miała inne elementy składowe. Sugeruję, byś traktował te ceny orientacyjnie. Pokazują, że są pary, które chcą i mogą ponieść duży wydatek na obsługę fotograficzną swojego wesela. To bardzo dobra informacja dla branży fotograficznej, gdyż motywuje do rozwoju i podnoszenia swoich kwalifikacji.


  Założenia do oferty


  Planowanie oferty i określenie odbiorcy


  Przygotowując swoją ofertę, powinieneś mieć określony segment klientów, którym zaproponujesz swoją usługę. Niezależnie, czy będą to mało wymagające pary, czy osoby z pierwszych stron gazet — zrób wszystko, aby Twoja oferta była najlepsza.


  Zawartość oferty i jej poszczególne części


  Dobra oferta składa się z kilku części. Nie musisz ich wszystkich wykorzystywać w budowaniu swojej indywidualnej propozycji. Możesz przedstawić wyłącznie listę pakietów bez jakichkolwiek dodatkowych informacji. Dobrze, jeśli świadomie podejmiesz decyzję, z czego rezygnujesz, a co chcesz zawrzeć w swojej ofercie.


  Najczęstszymi elementami oferty fotografa ślubne­­go są:


  1. Wstęp.


  2. Wyszczególnione pakiety ślubne.


  3. Wymienione dodatkowe produkty i usługi.


  4. Informacja o fotografie.


  5. Informacje o sprzęcie, którym dysponujesz.


  6. Wskazanie kolejnych kroków, gdy para chce podpisać umowę.


  7. Adres pocztowy.


  8. Adres WWW i adres e-mail.


  9. Numer telefonu oraz fanpage na Facebooku.


  Przyjrzyjmy się każdemu elementowi z osobna, aby odpowiedzieć na pytanie, która część jest konieczna, a która jest czymś dodatkowym. W gestii każdego z fotografów leży decyzja o ostatecznym kształcie oferty.


  Ad 1. Wstęp


  Tę część można pominąć. Jeśli jednak uznasz, że warto zawrzeć w ofercie parę słów wstępu — zwróć się w nim do pary z podziękowaniem za zainteresowanie. Napisz, iż dołożysz wszelkich starań, aby dopasować ofertę do ich oczekiwań. Jeśli pakiety, które oferujesz, podlegają zmianom i modyfikacjom, wstęp jest dobrym miejscem, aby o tym napisać. Są fotografowie, którzy nigdy nie modyfikują swoich pakietów i działają w ustalonych ramach, a są również fotografowie, którzy wysyłaną ofertę traktują jak początek do dalszej rozmowy z parą. Nie neguję żadnego sposobu, choć wydaje się, że bardziej elastyczne podejście zwiększa szansę na sprzedaż usług.


  Ad 2. Wyszczególnione pakiety ślubne


  Fotografowie prześcigają się w różnym nazewnictwie swoich pakietów. Oferują m.in. pakiety mini, max, standardowe, podstawowe, platynowe, złote, bursztynowe, ekskluzywne itp. Co zwykle zawiera pakiet? Jest to lista produktów i usług, które oferujesz parze w dniu ślubu. Jeśli budujesz swoją ofertę, dzieląc ją na kategorie, oznacz każdy pakiet tak, aby znacząco różnił się od pozostałych.


  Nie przesadź z nazewnictwem pakietów. Nazwij je tak, aby para mogła łatwo zapamiętać ten, który ostatecznie wybierze.
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  Ad 3. Wymienione dodatkowe produkty i usługi


  Oprócz standardowych pakietów, możesz zawrzeć w ofercie dodatkowe produkty, które pozwolą generować dodatkowy przychód. Część z tych produktów możesz stworzyć sam, ale część z nich pociąga za sobą konieczność nawiązania współpracy z makijażystką, fryzjerem itd. Pamiętaj, że polecając kogoś, bierzesz za tę osobę odpowiedzialność. Zatem upewnij się, co ta osoba potrafi i czy ma szansę sprostać oczekiwaniom Twojej pary. Może się zdarzyć, że jeśli polecany fryzjer „nawali”, to pomimo że świetnie wykonasz swoją część zadania, para będzie miała żal do Ciebie. Bądź ostrożny i świadomy swoich decyzji.


  Oto przykłady kilku dodatków, które możesz zaproponować parze w swojej ofercie:


  • makijażystka,


  • drugi fotograf podczas reportażu,


  • dodatkowa płyta DVD lub pendrive z prezentacją,


  • dodatkowy album dla rodziców,


  • dodatkowy fotoalbum dla rodziców,


  • nocny godzinny plener w dniu reportażu,


  • dodatkowe odbitki,


  • prezentacja multimedialna,


  • galeria internetowa.


  Ad 4. Informacja o fotografie


  Ta część oferty musi być dobrze przemyślana. „Self-marketing”, czyli promowanie siebie, jest delikatną dziedziną. Nie wszyscy fotografowie decydują się na podanie w ofercie informacji o sobie.


  W sytuacji, gdy mało doświadczony fotograf chce jednak napisać parę słów o sobie, może skupić się na swoim stosunku do fotografii, swojej pasji, dotychczasowych sukcesach i doświadczeniu. Możesz także pochwalić się klientami lub firmami, które obsługiwałeś. To wzmocni Twoją rynkową wiarygodność.


  Jeśli nie chcesz podawać w ofercie bezpośrednich informacji o sobie, podaj link, np. do Twojej strony WWW, i umieść te informacje właśnie tam.


  Ad 5. Informacje o sprzęcie, którym dysponujesz


  Ta część oferty musi być niezwykle uważnie przemyślana. Nie wszyscy fotografowie ślubni są zdania, że 
Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    3. Marketing internetowy i sprzedaż online

Dostępne w wersji pełnej.

  
    4. Blog internetowy fotografa ślubnego

Dostępne w wersji pełnej.

  
    5. Kontakt z klientem, sprzedaż i metodologia działania

Dostępne w wersji pełnej.

  
    6. Skuteczna sprzedaż i opieka nad parą

Dostępne w wersji pełnej.

  
    7. Założenia do umowy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    8. Pierwsze zlecenie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    9. Co warto wiedzieć o sprzęcie i o czym pamiętać w dniu ślubu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    10. Dzień ślubu, czyli najważniejsze ujęcia do momentu zaślubin

Dostępne w wersji pełnej.

  
    11. Zaślubiny i przysięga małżeńska — kościół, cerkiew i urząd stanu cywilnego

Dostępne w wersji pełnej.

  
    12. Praca fotografa po zaślubinach. Czy już opadły emocje?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    13. Budowanie własnego stylu pracy i kształtowanie rzeczywistości

Dostępne w wersji pełnej.

  
    14. Zdjęcia plenerowe

Dostępne w wersji pełnej.

  
    15. Archiwizacja

Dostępne w wersji pełnej.

  
    16. Selekcja materiału

Dostępne w wersji pełnej.

  
    17. Fotoalbum — moda czy powinność?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    18. Albumy klasyczne z wklejanymi zdjęciami

Dostępne w wersji pełnej.

  
    19. Prezentacje multimedialne

Dostępne w wersji pełnej.

  
    20. Po sezonie, czyli nauka i rozwój fotografa ślubnego

Dostępne w wersji pełnej.

  
    21. Anegdoty i wspomnienia

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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