LA MARCA PERSONAL

Como estudiar, planificar y gestionar la imagen profesional de forma estratégica.
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¢ Te has preguntado alguna vez por qué los fotégrafos, a los que no conocias antes, salen de la
nada o en un corto periodo de tiempo tienen tanto éxito que asisten a conferencias y eventos
nacionales o internacionales? ;Son estas personas mejores que otras, tienen mas conocimien-
tos en el campo o han analizado, planificado y estructurado su propia Marca Personal?

Seguramente has oido hablar de ello y te has preguntado qué es la Marca Personal y por
gué se han unido dos conceptos tan alejados. “Personal” es sobre el individuo, mientras que
“Marca” es sobre las empresas y las marcas. Por lo tanto, comencemos un viaje para descubrir
el significado de este concepto.

Esta claro para todos lo gue es una marca o un brand si pensamos en Canon, Nikon, Fuji, Apple,
Samsung, Google, Amazon, Coca-Cola, los valores que representan, sus fortalezas y debilida-
des y por gué los clientes eligen sus productos y servicios.

La Marca Personal no es mas que la razén por la que una persona, una familia, una pareja te
elige, se impresiona con tus fotos, entra en tu tienda/estudio, te busca en Internet, confia en
ti, “habla bien”. Al igual que las marcas que he mencionado.

Basicamente, un profesional que tiene una fuerte marca personal es un fotografo “que se ha
hecho un nombre por si mismo”.

Sin embargo, no se trata de presentarse por lo gue no se es, o de “venderse” en el sentido ne-
gativo del término. Tu marca personal debe representarte y la comunicacion debe ser siempre

consistente para expresar claramente por qué una persona debe elegirte.

Curiosidad

La palabra "Marca” viene del aleman Marka que
significa signo, frontera. Las marcas eran las
tierras fronterizas, los lugares mas alejados del
centrodelimperio, y se daban a los nobles menos
jerarguicos - los marqueses precisamente - para
defenderlas y tratar de hacerlas prosperas.
El sentido del marqués es quizas tan antiguo
como el hombre. Piénsese en las tumbas de los
faraones egipcios gue tenian un signo distintivo
gue las hacia Unicas, o en los palacios de
Mesopotamia cuyos ladrillos estaban marcados.

El concepto contemporaneo de la marca nacié
y se desarrolld en paralelo con la sociedad
industrial, el consumo de masas y la difusion
de los medios de comunicacion y la publicidad
(finales de 1800).

La marca, a través de un proceso de evolucion
secular, se convierte en la forma mas clara e
inmediata de identificacién de los productos
y servicios, su garantia, la seguridad de la
diferenciacion dentro del mercado de referencia,
facilitando la eleccidon entre una multitud de
propuestas.



Probablemente te estés preguntando por déonde empezar a desarrollar
tu marca personal.

En primer lugar hay que activar las estrategias de Marca Personal, es de-
cir, estudiar, planificar y gestionar la imagen profesional de forma estra-
tégica.

Es un proceso que empiezas a planificar sobre la mesa, identificando tus
puntos fuertes (lo que te diferencia de los demads), disefiando un logo, eli-
giendo los colores que te representan y el tipo de comunicacién que crees
gue se acerca mas a tu estilo.

Veamos en detalle los conceptos clave contenidos en el proceso de Marca
Personal:

« Conciencia de si mismo y de su identidad: si no te conoces lo suficiente,
no puedes esperar que el mercado te reconozca. Piensa en lo que te
gusta hacer en tu trabajo, pero también en lo que no te gusta hacer, en los
servicios que mejor se te dan y gue mas te apasionan, y en los que no te
interesan. ldentifica lo que te hace Unico a los ojos de los demds, ya sea una
habilidad técnica o un aspecto de tu caracter y personalidad.

» Conocimiento de la gente que te rodea, especialmente tus clientes:
recuerda que para tener éxito tienes que conocer a tu publico creando
contenidos de valor que atraigan su interés.

* Relacion con tus clientes: dialogando con tus interlocutores podras iden-
tificar el tipo de persona que tienes delante, interceptar sus necesidades
inmediatamente y anticipar las soluciones que estas dispuesto a ofrecer.

* No confundas tu reputacion online con la marca personal: |a reputacion
online es lo que la gente dice y escribe sobre ti pdblicamente en Internet,
mientras que la marca personal es lo que se comunica a si mismo o lo que
guiere comunicar a los demas.

» Comunicacion: La marca personal se implementa a través de una estra-
tegia de comunicacion de 360 grados. Todo lo que haces, dices, escribes y
publicas contribuye a crear tu Marca Personal.



@ ¢Por qué es importante la marca personal
para un profesional y qué ventajas ofrece?

Como se puede imaginar, los profesionales mas conocidos y visibles ganan
mas, mucho mas que los que son simplemente “un buen profesional” poco co-
nocido. Sus clientes son de calidad, dispuestos a pagar la cantidad requerida
por el servicio recibido, inclinados a volver y encarinarse.

Ademas, los fotégrafos profesionales negocios son facilmente interceptados
incluso por negocios y empresas externas con las que establecer valiosas
asociaciones (piénsese, por ejemplo, en los organizadores o lugares de boda).

Otras ventajas que obtiene un fotégrafo que quiere construir una sélida Marca
Personal son:

1. no temer la guerra de precios;

2, tener la oportunidad de ser llamado a servicios de gran visibilidad
nacional e internacional

3. hacer que la comunicacion sea autorizada y creible “poniendo la cara”,
atrayendo asi a mas gente.

En altima instancia, la marca personal se trata de ser un
profesional.




Internos

Externos

Positivos

F D

Fortalezas

0O A

Oportunidades

Un pequeno truco para
rellenar @ matriz vy
averiguar si 'y qué dice
de ti, es escribir tu
nombre en Google (de
incognito y eliminando la
geolocalizacion) y leer los
resultados! Supongo que
ya lo has hecho, pero es
bueno comprobarlo de vez
en cuando.

Negativos

Debilidades

Amenazas

Ahora que el concepto de Marca Personal esta claro, empecemos a entender jun-
tos como construir mejor tu imagen.

En las siguientes paginas te presentamos algunas herramientas Utiles para em-
pezar a trabajar en ti y tu negocio de inmediato.

NOS CENTRAMOS EN TRES HERRAMIENTAS EN PARTICULAR:

1. la matriz F.0.D.A (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas)
2. la lista de preguntas para identificar a tu cliente ideal

3. el modelo de negocio personal

No dejes que esas palabras te asusten, son solo términos técnicos. En rea-
lidad, son simples pasos para comprender plenamente lo que puedes ofrecer
en el mercado como profesional y las oportunidades que puedes tomar! Te
acompafnaremos paso a paso en la compilacién de estas matrices.

3.1 - ANALISIS FODA

En primer lugar, especificamos que FODA proviene de la sigla en inglés SW.0.T,
que significa:
STRENGTHS
WEAKNESSES
OPPORTUNITIES
THREATS

Dibuja una cruz en una hoja de papel y divide el espacio de trabajo en cuatro cua-
drantes, a cada uno de los cuales asignas una de las 4 letras iniciales de la sigla
FODA, Fy D en la parte superior, O y A en la parte inferior;

con esta sencilla tabla podras relacionar tus ventajas y desventajas competitivas
con las oportunidades y amenazas del mercado.

o sea Fortalezas
o sea Debilidades
0 sea Oportunidades

o0 sea Amenazas

Primero, haz una lista de tus fortalezas y debilidades.
En ellas podras crear una estrategia Util para comunicar a tus clientes potencia-
les una identidad precisa y fuerte que destague sobre los demas fotdgrafos.

A continuacion, piensa en tu negocio y en el segmento de mercado en el que ope-
ras. Bueno, ahora amplia tu visién y enumera todas las oportunidades de negocio
gue crees que te pueden interesar. Por ejemplo, amplia el tipo de servicios
y la gama de productos que ofreces o inicia colaboraciones y asociaciones con
otros profesionales.

Por ultimo, haz una lista de tus competidores y de lo que crees que amenaza a tu
negocio. Recuerda, no sélo considera a tus competidores como una amenaza po-
tencial: jpuedes construir tu negocio o incluso establecer asociaciones rentables
con algunos de ellos!


https://f.hubspotusercontent10.net/hubfs/3005015/AE/AE_ebook/Personal%20Branding/An%C3%A0lisis_FODA_ESP.pdf

3.2 - IDENTIFICAR A TUS CLIENTES IDEALES

Entender a quién quieres interceptar como tu cliente ideal es muy importante
para estructurar toda tu estrategia de comunicacién, tanto en el mundo fisico
como virtual.

Para construir el “carnet de identidad” de tu tipico cliente tienes que hacer
preguntas relacionadas con cada esfera de su vida.

« ESFERA PERSONAL

como se llama, cuantos anos tiene, donde vive, cual es su estado sentimen-

tal (soltera, comprometida o casada), si tiene hijos o no, etc.

« ESFERA CULTURAL

nivel de educacién, actividades y/o aficiones (como soltero o como pareja),

qué valores o creencias tiene, qué sitios web visita, etc.

« ESFERA DE TRABAJO

qué tipo de trabajo hace, cuanto gana, dirige o trabaja en equipo, etc.

Una vez definidos estos puntos, faltan las Gltimas preguntas que conectan
al cliente potencial con tu negocio:

- ¢Qué necesidades deberias resolver y con qué servicios o productos po-
drias ayudarle?

- ¢Alguna vez ha hecho sesiones de fotos profesionales? ;Qué productos ha
comprado?

- A quién recurrié? ; Qué servicios y productos ofrece tu competidor?

- ¢Cudl es el beneficio que mds aprecia del servicio de tu competidor y de los
productos que ofrece?

- ¢Cudnto esta dispuesto a gastar en ese servicio y esos productos?

- ¢En qué tipo de publicidad esta influenciado?

Toémate un tiempo para investigar y responder a estas preguntas de la mane-
ra mas informada posible. Confia en Internet, pero también entrevista a tus
clientes enviando faciles cuestionarios.



3.3 PERSONAL BUSINESS MODEL CANVAS

Bueno, una vez que hayas pensado en los dos puntos anteriores, estaras listo
para trabajar en Personal Business Model Canvas.

No dejes que este nombre te asuste, este modelo simplemente representa la
sintesis de tu actividad tal como la acabas de estudiar y elaborar. Tener toda
la informacion en un solo esquema/hoja te ayuda a tener siempre claros tus
objetivos y el mercado en el que operas.

Aqui estdn brevemente las preguntas que necesitas hacerte para llenar
este formulario. Estas son preguntas aparentemente simples, pero no las
respondas apresuradamente, tomate tiempo para pensar en ellas y detalla
todas las respuestas. jNo lo creerds, pero con este trabajo estds sentando una
base solida para el desarrollo de una estrategia de comunicacion!

01: ;Quién eres y qué puedes ofrecer a tus clientes?

0 “recursos clave”. Si has hecho bien el analisis FODA, serd mas facil identifi-
car la respuesta a esta pregunta. Con esta respuesta identificas tu identidad,
la razdn por la que eres creible a los ojos de los clientes o clientes potencia-
les. ¢ Ejemplos? Tus estudios, curriculum, cartera, pertenencia a asociaciones,
actividades sociales, premios ganados, etc.

02: ;A qué te dedicas?
Tu oferta, relevante para tus clientes. ¢Qué servicios y qué productos
ofreces a tus clientes?

03: ¢A quién le eres util?

Quiénes son tus principales clientes? Respondiendo a esta pregunta cre-
aras lo que en la jerga técnica se llama “Buyer Personas” (tarjeta de
identidad de tu cliente). Para mas detalles, te recomendamos que vayas a
https://es.wikipedia.org/wiki/Persona_(experiencia_de_usuario)

04: ;Como te haces util?

Los beneficios que ofreces. ¢Por qué un cliente se pondria en contacto conti-
go? ;Qué tienes que decir y proponer? Al responder esta pregunta identificas
tu “Propuesta de Valor Unico”.


https://es.wikipedia.org/wiki/Persona_(experiencia_de_usuario)

05: ;Como te das a conocer y como aportas valor?

o los “canales” de comunicacién para llegar a tu cliente o cliente poten-
cial. ;Donde puedes encontrar a tu cliente, o ser encontrado? De esta
manera identificards los canales de comunicacion en linea y fuera de lin-
ea (boca a boca, ferias, eventos sociales, co-marketing, asociaciones, etc.).

06: Como interactuas

0 “relaciones con los clientes”. ;Qué tipo de relacién tienes con la gente a la
gue eres Util?

¢Qué y como comunicas con tu cliente? ¢ Que tipo de contenido puedes comu-
nicar? ;Como comunicas tu credibilidad, distincion, singularidad?

07: ¢Quién te ayuda a crear y distribuir el valor que ofreces a tus clientes?
0 “socios clave”. Pueden ser los lugares, planificadores de bodas, floristas,
companias de las que te abasteces, etc. etc.

08: ¢Qué es lo que obtienes?

“ingresos y beneficios” que obtienes de tu trabajo. Los resultados de tu tra-
bajo. No piensa sélo en los econdmicos, sino en los beneficios que obtienes en
términos de visibilidad, memoria, respeto, imagen, reputacion, calidad perci-
bida, posicionamiento de tus precios, confianza, fidelidad de tus clientes, etc.

09: ;Qué le das?

Es decir, tus “costos”, en términos de inversiones. ; Qué recursos utilizas para
lograrlo? ;A qué renuncias? ¢En qué categorias deberias invertir? Por ejem-
plo, en la comercializacion y la comunicacion (¢ necesitas rehacer el sitio?
¢ Revisar tu folleto de presentacion?), en el equipo, en la capacitacién, en la
busqueda de nuevos proveedores, consultores o socios, etc.

Puedes descargar, imprimir y rellenar tu Modelo de Negocio
Personal en este enlace:



https://f.hubspotusercontent10.net/hubfs/3005015/AE/AE_ebook/Personal%20Branding/Personal%20Business%20Model%20Canvas_ESP.pdf
https://f.hubspotusercontent10.net/hubfs/3005015/AE/AE_ebook/Personal%20Branding/Personal%20Business%20Model%20Canvas_ESP.pdf

(4) Branding Offline

(todo el “mundo fisico”)

Una vez que “te has hecho plenamente consciente de ti mismo” es el momento de
empezar a ser conocido y reconocido por los demas.

Diles quién eres y qué haces en cada punto de contacto que tengas con el cliente,
tanto online como offline. Usar palabras simples, evitando tecnicismos y “gran-
des palabras” que no sirven al cliente y pueden confundirlo y rechazarlo. Recuer-
da que detras del fotégrafo estas tU, un profesional dedicado al trabajo y es tu
experiencia y pasién lo que debe surgir.

Comencemos a analizar todos los puntos de contacto que potencialmente tienes
en el “mundo fisico”.

4.1 ;Estudio en casa, trabajo en equipo o en privado?

La eleccion del lugar de trabajo es una decisién puramente personal que puede
verse influida por tu situacion econdmica, el mercado, las innovaciones
tecnoldgicas, el tipo de negocio que tienes y el progreso de tu carrera.
Veamos juntos cudles son las ventajas y desventajas de tener un estudio en
casa, compartido con otros o privado.

Tener un estudio en casa es definitivamente la opcidn preferida por los fotdg-
rafos profesionales que estan dando sus primeros pasos en su carrera. Repase-
mos las principales ventajas y desventajas:

PRO: es la opcidon mas barata; te permite tener mas flexibilidad; te permite con-
ciliar mejor la vida privada y la laboral (pero cuidado, estas dos realidades son
muy diferentes: aunque estés en casa no tienes que alternar el trabajo con las
tareas domésticas, y no porque estés en casa tienes que trabajar todo el dia).

CONTRA: tienes que tener una habitacién especial disponible para trabajar; eres
mas propenso a las distracciones; hay pocas posibilidades de hacer contactos
sino es en linea.

La idea de llevar un negocio con un companero de trabajo o mas puede abrir
diferentes posibilidades de trabajo Hoy en dia oimos cada vez mads a menudo
acerca de los espacios de trabajo, pero ;son realmente (tiles para un fotografo
profesional?

10
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PRO: el alquiler es ciertamente mas caro que tener una habitacion en la casa
pero menos que un estudio/oficina/tienda dedicada; transmite una imagen
profesional a los clientes; el ambiente es estimulante, ya que estas rodeado
de profesionales con diferentes habilidades; es mas facil “hacer contactos” y
encontrar oportunidades de trabajo; tienes flexibilidad en los horarios y mo-
dos de trabajo; jlos companeros de trabajo podrian convertirse en tus clientes!

CONTRA: notodosloscompanerosdetrabajotienenunestudio;nosiempre se pue-
derecibir a los clientes, por lo que lo prefieren los que suelen trabajar a distancia;
hay que coordinarse con otras personas para disponer de una sala de rodaje/reu-
nién; se pueden imponer horarios; no se puede personalizar el entorno; se puede
tener que compartir el espacio con competidores potenciales, no se puede tener
espacio paraexponery tocar productos fisicos (dlbumes, productos de pared, etc.).

Finalmente, tener su propio estudio es probablemente la ambicion de mu-
chos fotdgrafos profesionales, de hecho algunos de ustedes ya tienen uno!

PRO: la imagen que das al mercado es definitivamente la de un profesional
establecido; maxima personalizacién del entorno, puedes crear un espacio para
la toma ideal para tu negocio, una sala de estar para acoger a tus clientes y con-
figurar cada habitacion con tu trabajo y los productos que ofreces; tu visibilidad
offline sera mayor que las opciones anteriores; también puedes comunicarte
a través del cartel de tu tienda; para ciertos tipos de servicios (nifos, boudoir,
etc..) tener un entorno privado puede tranquilizar al cliente; trazas una linea
mas clara entre el trabajo y la vida privada.

CONTRA: el alquiler del local puede ser mas o menos oneroso (sin embargo, se
puede hacer un estudio asociado con otros fotografos que trabajen con diferen-
tes tipos de clientes/servicios para reducir los costos y multiplicar los contactos
con los clientes); la gestién de una tienda lleva tiempo; hay que pensar en la
publicidad ad hoc para presentarse no sélo como profesional sino también en el
local (es posible que se necesite el apoyo de una agencia de marketing);

¢Pero gué tienen en comun estas tres realidades? Tu imagen debe aparecer
claray consistente en cada ambiente que elijas para trabajar. Aunque no tengas
una tienda, la habitacion de tu casa o tu lugar de trabajo debe estar profesional-
mente preparada con un peguefo rincén que hable de ti, de tus servicios y de
los productos gue ofreces.




4.2 Asociacion y comercializacion conjunta

Un lugar fisico donde se pueda trabajar seguramente debes tenerlo, pero ¢es
suficiente para tener una fuerte presencia fuera de linea? Aumentar tu red y tu
visibilidad, mejorando asi tu Marca Personal, también es posible a través de la
activacion de diferentes colaboraciones.

La creacion de asociaciones estratégicas, y por lo tanto la comercializacién
conjunta, significa compartir los costos y evitar tener gque gastar todos los re-
cursos disponibles para interceptar a sus clientes. Asi pues, el fotografo profe-
sional tendra multiples ventajas: podra economizar en presupuestos e ideas de
negocio, contara con un grupo potencial de clientes cualificados, explotard la
reputacion de la marca del socio, satisfara al cliente ofreciendo productos de
valor afadido y, finalmente, obtendra visibilidad en los canales de comunicacién
de los socios y con el “boca a boca”. Pero veamos especificamente con qué ne-
gocios podrias activar una asociacién como fotégrafo profesional en base a los
servicios que ofreces:

e Bodas y eventos menores: agencias de eventos, organizadores de bodas,
talleres de vestidos de novia, tiendas de ropa, maquilladores, pelugueros,
tiendas de recuerdos de boda / lista de bodas, agencias de viajes, servicios de
catering y restaurantes, pastelerias, locales, empresas de alquiler de coches,
musicos, floristas y todas las demas entidades comerciales que participan en
el evento.

e Retratos de familia: cualquier persona que se dirija a las familias puede ser
un socio potencial, como restaurantes, artesanos, tiendas de calzado y ropa,
eventos organizados por el municipio o la regién, y similares.

e Ninos: jardines de infancia privados, boutiques de ropa para bebés y ninos,
jugueterias, clubes de juego, clubes deportivos infantiles, parques publicos,
actividades recreativas municipales y regionales, pediatras y todas las activi-
dades creativas en las que participen los ninos.

e Animales: tiendas de mascotas, casas de hospedaje de mascotas, cuidado-
res de perros y gatos, aseo, eventos y exhibiciones para animales y veterina-
rios.

e Boudoirs: ateliers de vestidos de novia para antes de la boda, maquillado-
res, joyeros, boutigues de lenceria, salones de belleza, eventos y desfiles de
moda, agencias de moda, clubes nocturnos, gimnasios, de una manera mas
creativa (ya que este tipo de fotografia suele estar destinada a tu pareja) tam-
bién peluguerias o restaurantes “intimos” de la zona.



4.3 Publicidad fuera de linea

Después de hablar sobre el lugar de trabajo y las posibles asociaciones, surge la
pregunta: cémo puedes presentarte activamente en el mercado?

Veamos juntos qué herramientas puedes usar como fotégrafo para dar visibili-
dad a tu actividad:

e Logotipo: puede ser tu nombre, un elemento grafico o una mezcla de estos
dos elementos. Cuida cada detalle, desde la fuente del componente de texto
hasta el tamano de la imagen, si la hay. Elige bien qué color usar y qué graficos
expresan mejor quién eres y qué haces en el lenguaje de tu consumidor ideal.
Entonces, sabes mejor gue nosotros... cada imagen comunica, asi que debe ser
estudiada bien! Nuestro consejo es que lo confrontes con un profesional con
el que puedas compartir el analisis que has hecho de tu posicionamiento. Esto
facilitara la comprension de lo que es adecuado y lo que no para el mensaje que
guieres comunicar.

e Tarjeta de visita: para crear una tarjeta de visita atractiva y funcional debes
centrarte en la calidad y la sencillez. Una vez que hayas identificado tu publico
ideal tendras que elegir un formato y un disefo apropiado, jno exagere con la
extravagancia o el tamafno de la tarjetal Elige siempre sélo materiales de cali-
dad: reciclables y escaneables. Hay poco espacio para comunicarte, asi que elige
cuidadosamente el tamano de la fuente con la que escribir y qué informacion
guieres transmitir. Nombre, apellido, contactos y profesién son la base, pero tal
vez tengas espacio para algo mas... ; Qué crees que es relevante para tus clien-
tes potenciales? Diselo, y si no queda mas espacio en el frente... jusa el reverso
de la tarjetal

e (Gadget: un elemento importante para ser recordado por los potenciales so-
cios y clientes, ademds de la tarjeta de visita, es sin duda dar un gadget. Entre
los mas clasicos estan los boligrafos, cuadernos y accesorios de ropa. Pero tie-
nes una ventaja, jtrabajas con fotografias! Asi que, ¢ por qué no disefas tu propio
gadget Unico e inimitable hecho con tus mejores obras? Un iman con un marco
para insertar una foto con tu logo o un alfiler, en resumen, liberar tu creatividad.
Recuerda que el aparato debe representarte y estar en linea con el evento, la
feria, la tienda y sobre todo el objetivo al que decidas dirigirte y, por supuesto,
mantenerse en linea con tu marca personal.

e Presencia en revistas y periodicos: tener un espacio en una revista puede
ser muy beneficioso para tu imagen. Dependiendo de tus objetivos de comunica-
cion, puedes elegir colaborar con revistas especializadas en el tipo de eventos
gue fotografies, si quieres dirigirte directamente a tus clientes, o estar presente
en revistas profesionales, si tu objetivo es hablar con profesionales y tener un
reconocimiento en el campo de la fotografia técnica.

e Participacion en eventos de formacion: La participacion en eventos de for-
macion es una actividad que deberias poner en tu calendario. No sélo te ayu-
da a establecer contactos, sino que consolida tu imagen como profesional. Los
eventos dedicados a los fotografos permiten formarte, descubrir y profundizar
en el conocimiento del mercado, conocer a tus potenciales competidores, pero
también a tus potenciales socios. Por Ultimo, si refuerzas tu marca puedes ser
invitado como orador en uno de estos eventos y convertirte en un punto de re-
ferencia para tus colegas.

e Participacién en eventos locales como fotégrafo: dar tu disponibilidad (tam-
bién gratuita) para asistir a eventos locales te permitird ser conocido por clien-
tes y “promotores” potenciales. Los que asistan al evento y aprecien tu trabajo
se sentirdan mas inclinados a hablar positivamente de ti y a recomendarte como
fotégrafo para las necesidades de su familia y amigos. jEste es definitivamente
el mejor marketing sin costo alguno del que no puedes prescindir!

Finalmente, recuerda que si tienes una tienda, cada elemento de la misma, de-
sde el cartel hasta el escaparate y el disefio interior son “comunicacion”! No te
tomes a la ligera ninguna actividad de marca personal que hagas. No es nece-
sario que realice todas las actividades enumeradas, pero las que decidas llevar
a cabo tendran que ser cuidadosamente supervisadas y coordinadas con las
demas actividades de comunicacion. Tu imagen debe ser consistente en todos
los canales que elijas.
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Tu presencia en linea hoy en dia es esencial, y al igual que tu presencia fuera de linea hay muchos
canales que puedes utilizar para sacar tu imagen como fotégrafo profesional.

5.1 EL Sitio Web

Supongamos que tienes un sitio web y que fue hecho por un profesional (no “tu primo que sabe
de computadoras”). Si no, es hora de pensar en desarrollar uno, porque el sitio es un escaparate
virtual ahora indispensable para todo profesional. Hoy en dia, todo el mundo, incluidos los posibles
socios y clientes, busca y resuelve sus problemas a través de soluciones en linea.

Un sitio web fotografico exitoso debe tener las siguientes caracteristicas:

e Tener secciones especificas para cada tipo de servicio que ofreces, con galerias de imagenes
y portfolio, para presentar todo el panorama de tu oferta

® _Serordenadoy verse bien. Recuerda que tienes un gran potencial para atraer a los
usuarios: jtus fotos!

e Tener un contenido de calidad: es mejor tener pocos pero bien cuidados y actualizados.
e Contener una corta biografia y una foto de ti mismo

e Incluir llamadas a las acciones: recuerda incluir enlaces en las paginas que los usuarios
pueden usar para contactarte y pedir mas informacion o citas

® Enlaces sociales: los usuarios pueden querer conocerte mejor, asi que recuerda incluir
enlaces a tus canales sociales

e Tener un blog (para abrirlo, sin embargo, solo si sabes que puedes actualizarlo con el
tiempo) para posicionarte en la cima de los resultados en los motores de busqueda o donde
conseguir usuarios si decides programar patrocinios en linea

e Realizarse en una plataforma que pueda ser facilmente actualizada

e Serrapido en la carga de las paginas, y como tu sitio probablemente contendra muchas
fotos, te sugerimos que las optimices o que las cargas en el tamano del espacio maximo que
utilizan en el sitio (y nunca en un tamano mayor)

e Responder o adaptarse a la vision de los dispositivos moviles, ya que el uso de estos
dispositivos para las busquedas en linea esta en constante crecimiento.

Sin embargo, tener un sitio web no es sindnimo de ser “encontrado en linea”, ya que es
necesario que el sitio esté “optimizado SEQ" (Search Engine Optimization, es decir, optimizacion
para los motores de busqueda que ayudan al posicionamiento de tu contenido en las paginas de
resultados de busqueda).



En pocas palabras, tu objetivo es tratar de aparecer entre las primeras posiciones
de los resultados de busqueda que tus clientes potenciales hacen en linea porque:

e Al colocarte “en la cima” de los resultados de los motores de busqueda, tus clientes te
encontraran facilmente, por lo que los consumidores acudiran a ti directamente.

® Puedes dar el valor adecuado a tu trabajo y servicios
e Puedes comunicarte con mucha gente a la vez

e Puedes mejorar tu marca e identidad personal como fotdgrafo (reconocido tanto por los
consumidores como por otros profesionales).

® Puedes vender tus fotos y servicios directamente en linea (sin limites de espacio o tiempo).

e Puedes crear un drea privada con la que comunicarte uno a uno con tu cliente, haciendo la
comunicacién de impersonal a personal

® Puedes mostrar, compartir y hacer que tus fotos se compartan en linea (recuerda poner una
marca de agua en cada foto)

Las técnicas para mejorar el posicionamiento en los motores de busqueda representan un trabajo
especifico y complejo, puedes evaluar la ayuda y el apoyo de un especialista que te asesorara
con una consulta. Si, por otro lado, tienes tiempo y quieres profundizar en estos temas te
recomendamos que leas el siguiente blog/sitio web: https://es.semrush.com/blog/

5.2 Portfolio Online

TU eres un fotégrafo, por lo que tu arte se transmite en tus fotos
gue puedes coleccionar y hacer que se destaguen en un portfolio
para ser incluido en tu sitio web. Como profesional ya tienes
muchas fotos para publicar, pero ten cuidado de no exagerar:
elige sélo las que mas te representen.

Te aconsejamos gue selecciones un maximo de cuatro fotos para
cada drea en la que te especializas (si ofreces muchas sesiones
fotograficas diferentes, elige un maximo de dos proyectos). Esta
es una operacion muy delicada, te estas diciendo a ti mismo a
personas especificas y no a todas las personas. Asi que escribe
un breve texto introductorio y acompana cada toma con una
breve descripcion, tanto para despertar la curiosidad de tus
interlocutores como para hacer que Google indexe tu contenido
(es decir, para darte mas visibilidad).

Tienes que presentarte de forma ordenada y facilmente accesible,
y luego organizar tus tomas en galerias. A tu propia discrecion
puedes elegir como ordenarlos, por ejemplo, por el tipo de cliente
al que te diriges, para eventos fotograficos o el tipo y estilo de las
fotos. Dentro de cada galeria cada imagen necesita ser mejorada,
asi que tendras que elegir el mejor diseno para mostrarlas. Elige
un deslizador, una cuadricula, un modelo desplegable o una
pantalla completamente innovadora.

La eleccion es amplia, la calidad de las fotos y tu estilo son
las pautas para crear tu porfolio. Ten en cuenta que tu CMS
modulos de gestion de carteras mas o menos complejos y que
para las principales plataformas de este tipo, como Wordpress,
existen plugins especificos (gratuitos y de pago) para satisfacer
las necesidades mas avanzadas y complejas de visualizacion y
presentacion.



https://es.semrush.com/blog/

5.3 Curriculum y Linkedin: Como estructurarlos

Como dice la propia palabra “Personal”, tienes que valorar primero a
tu persona. Por o tanto, tienes que cuidar bien tu curriculum y tu perfil
de Linkedin. Veamos brevemente como y por qué razones.

Un buen Curriculum Vitae para adjuntar a tus canales de comunicacion
es siempre una buena manera de darte a conocer porque habla por
ti a tus clientes potenciales Hoy en dia hay muchos modelos de CV,
desde los mas estandar a los mas creativos. Crea el modelo que
mejor te represente y rellénalo con cuidado y atencién a los detalles,
introduciendo tu nombre y apellido sin anadir tu nombre artistico
o profesién, que sera insertado mas tarde. Elige una foto en la que
se pueda ver tu cara (jpero evita usar una en la que trabajes con la
camara cubriéndote la caral) y deja contactos profesionales y no solo
privados. Recuerda aprovechar al maximo cada campo, entra en un
espacio libre donde puedes hablar de ti mismo y de tus ambiciones y
enlaza con todos tus canales de comunicacion profesional, incluyendo
los sociales, el porfolio y la pagina web.

Por ultimo, estar presente en Linkedin no es de ninguna manera trivial
y secundario. Este canal esta dedicado a los negocios, para que puedas
descubrir las noticias de la industria, analizar la competencia, pero
sobre todo, la red! Para ser creible dentro de esta plataforma tienes
que cuidar tu perfil. En cuanto al curriculum, la imagen del perfil debe
ser profesional y representativa al mismo tiempo. Para comunicar tu
profesion, utiliza 3 espacios principales: la imagen de la portada, el
resumen (el texto visible bajo el nombre) y el espacio de informacion,
que al ser una seccidon mas “abierta” te permite comunicar mejor
tu personalidad. No olvides rellenar los campos de “experiencias” y
“formacion”, trata de detallarlos lo mas posible con las herramientas
y habilidades adquiridas. Si has asistido a cursos, conferencias y
has recibido certificados o premios, hay secciones especiales para
insertar y destacarlos. Completa el perfil con habilidades e informes,
un espacio importante para recibir comentarios de empleados vy
terceros. Por ultimo, introduce en tus intereses todo lo relacionado
con tu negocio para que estés siempre informado sobre las Ultimas
tendencias del sector y proporciona, a tu discrecion, nimeros de
contacto y direcciones.
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5.4 Crear Redes

La creacion de redes significa establecer contactos, confrontar e
intercambiar opiniones con otros, ya sean tus colegas, personas
pertenecientes a asociaciones de diversos tipos, posibles clientes
corporativos o simplemente individuos, y es una actividad que puedes
emprender en este momento.

Es ciertamente muy importante tener una comparacién con otros
fotografos profesionales, compartiendo experiencias, consejos Yy
puntos de vista. Pero eso no es todo: es igualmente importante que
te pongas a disposicion para ayudar a los que no estan en la industria
de la fotografia. Lo que para ti puede parecer un consejo trivial
publicado bajo la foto de un puesto social, en la respuesta yahoo!

( ) o quora ( ),
puede representar un punto de inflexién para aquellos que piden
ayuda, lo que te hara autorizado en tu negocio.

5.5 Las redes sociales

¢Social 0 no social? Esto no es un dilema, ahora esta claro que estar
presente en las redes sociales es esencial.

iTener una pagina de Facebook es el primer paso! Pero no confundas
tu pagina personal con la de tu negocio, crea una pagina ad hoc para tu
negocio. Utiliza esta pagina social para interactuar con otros usuarios,
formarte y seguir grupos relacionados con tu profesion.

Instagram, Pinterest y Behance son redes sociales que te permiten
comunicarte con imagenes, por lo que son los canales ideales para
un fotografo! Lo importante es usar un tono de voz gque se adapte a
las personas con las que te quieres comunicar, por ejemplo, puedes
usar Instagram y Pinterest para hablar con tus clientes potenciales.
En estos dos canales no se necesitan muchas palabras, pero si mucha
armonia y organizacion en las imagenes que se decidan a publicar.
Mientras que Behance es un canal potencial para interceptar a los
socios y otros profesionales, como LinkedIn, pero dando voz a tu
trabajo en lugar de palabras!

Recuerda que no necesariamente tienes que tener una gran audiencia
0 estar presente en todos los canales de comunicacion. Es mejor tener
canales de comunicacion bien seleccionados (correo electrénico,
social, sms por ejemplo) que tener muchos, pero poco cuidados y sin
contenido, y por lo tanto no de valor para tus clientes.


https://es.answers.yahoo.com/
https://es.quora.com/

O

Nos gustaria sefalar a algunos colegas que creemos que han trabajado con éxito para crear su Marca Personal

Francisco Guerrero

Dentro de su sitio web Francisco ha creado
un espacio donde a través de imagenes y
colores se presenta a sus clientes.

enlace:

Carlos Cobo

A través de la pdagina principal de su sitio
web, Carlos Cobo pudo mostrarse y hablar
de si mismo a través de una sola imagen.
Ademas, ha insertado un espacio para dar
voz a sus clientes, la pagina de opiniones.


https://www.franciscoguerrero.es/
https://booda-studios.com/
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Conclusiones

Ahora que conoces la marca personal y sabes como aplicarla a un fotdgrafo
profesional, las ventajas de tener una imagen bien cuidada y consistente tan-
to en linea como fuera de linea son claras para ti. Si has tomado nota de las
ideas que te hemos dado para empezar a trabajar de inmediato, jestds listo

para entrar en accion!

Recuerda crear la mezcla adecuada entre los canales online y of-
fline para interceptar a tu publico objetivo. Elige una linea comun
para toda tu comunicacion: los clientes deben reconocerte en cada

punto de contacto, tangible o no, donde se encuentren contigo.

Album Epoca se alegra de estar a tu lado y apoyarte en el crecimiento de tu

marca y tu negocio.

Si quieres enviarnos tus comentarios o reflexiones puedes escribir a:

marketing@®albumepoca.com

jBuen trabajo!


mailto:marketing%40albumepoca.com?subject=
https://www.albumepoca.com/es/
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