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Résumé

Être photographe portraitiste, c’est vivre des moments uniques chaque jour !

Grâce à l’essor du numérique, le métier de photographe a considérablement évolué. Être photographe portraitiste à l’ère des médias sociaux, c’est non seulement pouvoir mener une carrière artistique et donner de la visibilité à ses images, mais c’est aussi, tel un véritable entrepreneur, procéder à des choix stratégiques propices au développement de son entreprise.

Du premier contact avec les clients jusqu’à la livraison de leurs images, ce livre dévoile au lecteur tous les secrets pour créer une activité prospère. Se positionner sur le marché, affiner son style, cibler sa clientèle, définir ses services, établir ses tarifs, promouvoir son entreprise, accompagner ses modèles, fidéliser et satisfaire ses clients… Autant de précieux conseils pour se démarquer et s’épanouir dans un secteur fortement concurrentiel.

Au sommaire

1. Se diriger vers la photographie professionnelle. Une question de personnalité • La formation • L’équipement • « Choisir » un style 2. Lancer son entreprise de photographie. Se consacrer au métier à 100 % • Choisir un nom d’entreprise • Cibler sa clientèle • Définir les valeurs de son entreprise • Organiser son « branding » • Créer son portfolio • Fixer sa liste de prix 3. Marketing et promotion. Optimiser sa présence sur le Web (site, blog, médias sociaux) • Nouer des partenariats • Salons et événements • Fidéliser sa clientèle 4. Les combats du photographe de particuliers. La concurrence • Les photographes amateurs • Les droits d’auteur • Détesté et aimé 5. La séance photo. Premiers contacts • Gérer son planning • Préparatifs et déroulé de la séance • Mettre à l’aise son modèle • Tri et sélection 6. La retouche et la livraison du contrat. Retouche de base ou retouche avancée • Délai et mode de livraison • Mesurer la satisfaction du client.
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Photographe, une étape à la fois…

La lecture de ce livre est certainement pour vous une ouverture sur le métier de photographe portraitiste de particuliers. Peut-être voulez-vous le devenir ? Accompagner les familles d’aujourd’hui lors des événements importants de leur vie vous intéresse, mais vous avez du mal à concevoir la possibilité de devenir un professionnel du domaine ? Peut-être êtes-vous un photographe qui souhaite simplement acquérir des connaissances sur la manière de développer votre activité autour de l’une des spécialités du portraitiste. La photographie est un métier complexe et il est toujours fascinant et enrichissant de connaître diverses méthodes de travail. Que l’on soit photographe de mode, spécialiste du mariage, de la photo d’affaires ou témoin privilégié des événements familiaux, on ne pratiquera pas le métier de la même manière tant les enjeux et contraintes seront différents. Mais peu importe qui vous êtes, une chose est incontestable, en ouvrant ce livre, vous choisissez de partir à la découverte d’une profession bien spécifique, dont la principale caractéristique est de traiter avec des particuliers, des personnes qui ont des attentes fortes vis-à-vis de votre prestation, mais dont les repères sont assez vagues en matière de photographie (style, qualité d’images, tarification…).

Avec le temps, notamment depuis l’arrivée du numérique, la photographie est devenue une discipline extrêmement accessible, entremêlant pratiques amateur et professionnelle. Et on constate que le métier de photographe professionnel est encore aujourd’hui, très convoité (beaucoup de passionnés pour souvent peu d’élus !). Or, il est bien difficile de se démarquer vu la quantité astronomique de gens qui se disent désormais photographes. Mais être photographe se résume-t-il uniquement au fait de posséder un équipement professionnel ou encore de prendre de jolies photographies ? Eh bien, non ! Être photographe, c’est bien plus que cela : ce n’est pas seulement une passion (il en faut beaucoup, cependant !), mais bien une profession à part entière, avec des aspects plus ou moins divertissants dont il faut absolument tenir compte, puisqu’il faudra jongler quotidiennement entre prises de vue et tâches « administratives ». Un lot de facteurs influencera la réussite ou l’échec d’un individu dans ce métier. Il faudra user de créativité non seulement pour photographier, mais aussi pour innover, surprendre et réussir à se démarquer. Après tout, on côtoie rarement des photographes professionnels, c’est pourquoi il est assez difficile de se faire une image juste de cette carrière dans toutes ses subtilités.
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Être photographe portraitiste de particuliers permet d’immortaliser des moments uniques et personnels. Rencontrer des jumelles enceintes en même temps… Assez rare, non ?

Le photographe portraitiste de particuliers est celui qui réalise des photos de famille, de grossesse, de bébé, de couple, et j’en passe ! Cette lecture vous aidera ainsi à étudier les divers chemins qui mènent à cette spécialité et à mettre toutes les chances de votre côté pour vous lancer. Il ne fera pas de vous un photographe portraitiste professionnel, mais il vous aidera sans doute à prendre les meilleures décisions possibles quant à votre rêve de le devenir. Je n’ai pas l’audace d’affirmer qu’une seule et unique méthode existe pour y parvenir, mais je peux vous affirmer que certaines techniques ont plus de chances de réussite que d’autres.

Dans un métier où l’échec est commun, comment faire les bons choix et être de ceux qui se distingueront ?
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Entrer dans l’intimité des gens et vivre des moments uniques avec eux, jour après jour, tel est mon quotidien.
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Introduction
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Assez paradoxalement, le métier de photographe fait rêver, mais il est généralement assez mal perçu et fait véhiculer un nombre important de préjugés. Anciennement un domaine prometteur réservé à des personnes cultivées et ayant réalisé de longues études, la photographie est devenue aujourd’hui un simple hobby facile à s’approprier. Être photographe en 2015, c’est donc être confronté régulièrement à des idées préconçues et à l’amateurisme. Si le développement du numérique a démocratisé l’accès au matériel, il a favorisé aussi l’émergence du cliché selon lequel c’est l’appareil qui fait la photo, et peu importe dans quelles mains il est tenu… Il devient donc difficile pour le professionnel de se promouvoir en tant qu’artiste et non en tant que propriétaire d’un appareil performant, mais aussi de se vendre à des tarifs à la hauteur du travail effectué.




Les présentations

Pour commencer, je souhaite vous faire part de mon parcours et de ce qui m’a menée vers la photographie portraitiste grand public. Chaque photographe a une histoire qui fait de lui un photographe unique, avec une vision qui lui est propre. Certains sont plongés dès leur enfance dans le monde de la photographie, d’autres la rencontrent beaucoup plus tard. Eh bien, vous savez quoi ? Ça n’a absolument aucune importance ; ce n’est pas parce que vous n’avez jamais fait de photographie que vous ne pouvez pas devenir un excellent professionnel. Un sens artistique développé et une passion pour l’esthétisme suffisent parfois à faire éclore les plus surprenants talents.

J’ai vu le jour le 8 mai 1989 à Québec, au Canada, dans une famille modeste qui avait comme richesse l’amour avant l’argent. Cadette d’une famille de trois enfants, je devais souvent affirmer mon caractère face à deux frères aînés, ce qui a sans doute contribué à développer ma persévérance, ainsi qu’une forte capacité à défendre mon opinion afin de ne pas me laisser marcher sur les pieds. Je ne suis pas née avec un appareil photo autour du cou et je ne peux malheureusement pas non plus me vanter d’être issue d’une famille d’artistes, ma mère griffonnait parfois quelques dessins, mais on était bien loin d’une Picasso… Toutefois, cela ne m’a pas empêchée d’être attirée très tôt par l’art. Dès l’enfance, j’ai été séduite par le dessin. J’avais toujours un crayon à la main, prête à esquisser des personnages, des robes, des visages et des idées plus théâtrales. Déjà à cette époque, le portrait était très important dans mes mises en scène créatives ; je considérais qu’un dessin sans personnage n’en valait pas la peine. Passant des bonshommes à six doigts pour ensuite peaufiner mon style avec des portraits réalistes à l’adolescence, l’humain faisait toujours partie de mes créations. J’aimais la matière et l’art, plonger mes mains dans de la peinture ou encore tenter de faire des sculptures d’argile… J’aimais créer et créer était en moi.

À l’adolescence, débutèrent mes premières tentatives photographiques. Je dois avouer qu’on ne peut pas les qualifier de succès. Ma meilleure amie de l’époque possédait un petit appareil photo automatique et moi une webcam. Nous allions nous acheter un film 24 poses développement inclus et c’était assez pour que nous passions des heures à créer lumière, maquillage, tenue, décor et attitude en vue d’une séance photo ô combien amateur. Nous apportions ensuite notre film au laboratoire pour qu’il soit développé et attendions le résultat avec hâte à chaque fois. Je tentais alors mes premières retouches avec des photographies scannées à basse résolution et un logiciel téléchargé gratuitement. Je me dirigeais tranquillement vers le numérique. À ce même âge, je menais des études de musique. Je jouais alors du saxophone alto dans l’orchestre de l’école. J’aimais jouer de la musique, mais probablement pas autant que les voyages et sorties que cela occasionnait. Disons simplement, que je n’étais pas la plus assidue pour ce qui était de l’art de la musique.
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Être photographe professionnelle est devenu un réel mode de vie pour moi… Depuis, je ne cesse de repousser mes limites ! (Photo © Pigment b.)

Lorsque vint le moment de penser à mon avenir, je décidais de devenir graphiste et optais pour une formation en trois ans, qui me permit d’en apprendre beaucoup en matière d’impression, de retouche photo, de création graphique et surtout de photographie. Suivre des cours de photographie fut pour moi une découverte majeure. Je m’initiais d’abord aux rudiments de la photographie argentique et du développement en chambre noire, et progressais ensuite vers le numérique et la retouche photo. C’est à partir de ce moment que j’ai abandonné le dessin. Je venais de découvrir une façon encore plus réaliste de parvenir à mes idées.

Durant la deuxième année de mes études, j’ai travaillé en tant que photographe dans une chaîne de studio de photographies pour familles et enfants, située dans un centre commercial. Ce n’était certes pas la manière la plus créative de me former au métier, mais j’ai pu découvrir les bases de la photographie de studio, apprendre à mieux gérer une relation photographe/client et à être beaucoup plus à l’aise avec les enfants.

En plus de mon diplôme initial en graphisme, je décidais de suivre un cursus (ou baccalauréat, pour les Québécois) en design graphique d’une durée de trois ans, restant alors persuadée que mon avenir était bien dans cette branche. Je démissionnais du studio de photographies et trouvais un emploi de designer graphique dans la fonction publique afin de concilier théorie et pratique. Constatant que je m’ennuyais de la photographie, mon conjoint m’aida à acheter mon équipement afin de pouvoir réaliser des contrats à heures perdues. Je photographiais enfants et familles, parallèlement à mon emploi. Lorsque celui-ci devint trop routinier pour moi (j’avais besoin de plus de créativité et d’indépendance), je démissionnais pour me consacrer uniquement à la photographie, et c’est ainsi, un peu par la force des choses, que je devins photographe professionnelle indépendante.

Depuis, les contrats n’ont jamais cessé. Je suis comblée par mon métier et mon calendrier de rendez-vous affiche complet plusieurs mois à l’avance. C’est donc depuis l’âge de 17 ans que je pratique la photographie de manière plus professionnelle que ce soit comme employée ou indépendante. J’en ai aujourd’hui 25.

Le métier de photographe de particuliers

La plupart du temps, les gens estiment qu’un métier relatif à l’art est synonyme de passion et de plaisir, et non de travail surtout lorsque eux-mêmes pratiquent cette activité à titre de loisir. Ceci explique que beaucoup de personnes considèrent les photographes demandant rétribution comme des profiteurs et n’imaginent pas qu’il puisse y avoir de véritables professionnels du domaine. Car oui, il y aura toujours des gens qui ne sauront pas apprécier l’art, percevoir la qualité de votre travail et son caractère unique, et qui seront convaincus que leur oncle, parce qu’il possède un bon appareil, pourra faire le boulot à votre place et qu’il le fera tout aussi bien (!). C’est le genre de réflexions auxquelles vous serez régulièrement confronté et il faudra vous battre pour prouver le contraire. Pour faire accepter le fait que votre passion puisse être aussi votre profession… Drôle de défi !
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Réaliser des portraits de famille, c’est aussi offrir un résultat correspondant aux attentes et aux goûts de celle-ci. Parfois classiques, parfois humoristiques… Il y en a pour tous les styles !

La photographie portraitiste de particuliers est probablement la spécialité la plus mal perçue de toutes, bien qu’aucune spécialité photo n’ait réellement bonne presse dans l’imaginaire de nos contemporains. Le photographe de mode a l’avantage d’être publié, les gens le respecteront à partir de ce moment. Le photographe de mariage, lui, a la chance de répondre à un besoin qui perdure depuis des années. Sa spécialité est plus commune, on le croise également plus souvent. Le photographe de particuliers, lui, est vu comme celui qui jouera le même rôle que le membre de votre famille qui possède un bon appareil photographique. Il répond aussi à un besoin, qui a cependant vu sa popularité augmenter drastiquement ces dernières années. Il doit donc convaincre le public concerné de ses capacités et faire sa place dans un métier relativement nouveau. Je dis « relativement », car il y a toujours eu des photographes pour photographier les familles. À certaines époques et dans certains milieux, aller chez le photographe était un passage quasi obligé, qui marquait certaines étapes de la vie : naissance, communion, portrait de la famille au complet… D’ailleurs, qui n’est jamais tombé sur ces portraits figés en explorant albums et photos jaunies retrouvés au fond d’un grenier ?

Jamais les photographes de famille n’ont été aussi nombreux, accessibles et à l’affût des nouvelles tendances. Être un photographe de famille aujourd’hui, c’est encore souvent emprunter le rôle ingrat de l’oncle qui prenait autrefois les photographies pour toute la famille ou, en remontant à une époque plus lointaine, du photographe de village qui tirait le portrait de toute la maisonnée, encore faut-il réussir à réaliser de bien meilleurs clichés qu’eux, des images qui se démarquent de ce que l’on voit partout, afin d’obtenir un certain respect de la part des clients.

Des possibilités infinies

L’ascension de la photographie portraitiste grand public a permis à un plus grand nombre de photographes amateurs et professionnels d’avoir un emploi dans le domaine. Cette discipline qui consiste à photographier des gens dits « normaux » plutôt que des mannequins professionnels, à différentes phases importantes de leur vie, permet des prises de vue extrêmement variées et se prête en conséquence à des offres de service très diverses, à condition que le professionnel soit conscient des besoins de sa clientèle, de l’importance que revêtent ces images, et suffisamment soucieux pour prévenir les attentes et définir un style qui saura séduire le public qu’il vise.
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Lorsque l’on rencontre des clients pour la première fois, on ignore souvent à quel point les liens créés peuvent être solides… jusqu’à nous permettre de partager les moments les plus importants de leur vie.


ANECDOTE

Il y a quelques années, j’ai rencontré un couple pour des photos de mariage. Depuis, j’ai réalisé des photographies de grossesse, d’annonces de grossesse et de sexe du bébé, de l’accouchement, et ils m’ont également demandé des portraits de famille, des enfants, de couple, un « Trash the dress » et une séance boudoir. Ce seul couple m’a permis de réaliser une dizaine de séances et de nouer une belle amitié.
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Quand j’ai photographié le mariage de ce couple (voir photo précédente), jamais je n’aurais imaginé qu’ils me convieraient à assister à la naissance de leur première fille. Un moment exceptionnel, très riche en émotions. Un cadeau merveilleux dans la vie d’un professionnel.
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Un petit concept humoristique afin d’annoncer la venue d’un 4e enfant dans cette même famille !

Les occasions à photographier sont multiples. Que ce soit lors d’une naissance en réalisant une séance photo de futures mamans, de nouveau-nés ou encore en exécutant un portrait de famille, ou bien en étant le photographe qui prendra les photographies du premier anniversaire d’un enfant ou encore celui qui fixera les souvenirs d’une fête familiale. Tant qu’il y aura des familles, des relations et des événements, il y aura des photographies potentielles à créer. Les familles voudront que vous soyez présent au baptême du petit dernier, à leur fête annuelle, que vous immortalisiez une nouvelle grossesse ou mettiez à jour le portrait de leur progéniture. La discipline a tellement évolué que certains professionnels iront même jusqu’à photographier des accouchements, des annonces de grossesse, des annonces de sexe du bébé à venir ou encore des demandes en mariage.

Ce qui est particulièrement plaisant avec cette profession, c’est qu’une fois que vous aurez fait votre place dans le cœur de vos clients, il y a de fortes chances pour que vous y restiez. Les gens s’attacheront à vous et vous laisseront faire partie de leur vie, un peu comme un ami de la famille. De par mon métier de photographe, j’ai rencontré une tonne de personnes formidables. Des familles que je vois régulièrement, qui me font confiance, qui me permettent d’entrer dans leur intimité et qui vont même parfois jusqu’à m’offrir des présents. Si vous proposez un bon service, vous vous garantissez presque la possibilité d’être celui qui sera engagé, année après année, au sein d’une même famille. Vous verrez des bébés grandir et des femmes devenir mères pour la première, deuxième ou même troisième fois. Ce qui vous permettra de continuer de mener votre carrière de manière un peu plus stable sur une assez longue période.

Des normes inconnues

Alors que la plupart des professions sont très encadrées (médecin ou dentiste, par exemple), photographe est un métier où il n’y a aucune norme (voir le chapitre 1). Il n’y a donc aucune manière de dire qui est photographe et qui ne l’est pas. D’ailleurs, encore aujourd’hui, même si j’ai fait ma place dans le domaine, il arrive parfois que des clients ou des nouvelles rencontres me demandent « Quel est ton vrai travail ? », ce qui illustre bien les préjugés qu’ont les gens à propos de la photo. Le fait qu’ils nous questionnent ne signifie pas qu’ils cherchent à nous insulter, mais témoigne d’une ignorance pure et simple à l’égard de ce métier marginal. Et comme il n’y a pas de normes, on rencontre sur le marché un nombre très élevé de photographes amateurs et peu compétents qui vendent leur service à titre de photographe professionnel. Résultat, les clients potentiels pensent que les photographes professionnels sont tous des charlatans. Le manque de règles permet donc à beaucoup de curieux d’usurper un titre et de prétendre posséder des compétences qu’ils n’ont pas réellement. Or, bien que cela soit difficile, il est possible pour un photographe talentueux et persévérant de faire de sa passion un travail à temps plein et rémunérateur. Il pourrait même gagner un salaire très décent. Il vous faudra certainement énormément d’heures pour y parvenir, mais n’oubliez pas qu’aucune profession ne s’apprend facilement.

Photographe, et c’est tout ?

Vu de l’extérieur, il est difficile de s’imaginer tout le travail qu’il peut y avoir derrière une bonne photo. Prendre de bonnes photographies est très important oui, mais choisir de devenir photographe indépendant induit beaucoup plus de tâches qu’un simple « clic ». En décidant de vous lancer, il faut avoir en tête que les heures à investir sont énormes et ne se résument pas au temps de prises de vue et de post-traitement, car s’implanter en tant que photographe indépendant, c’est mener, avant tout, une entreprise de photographie (voir le chapitre 2).

Administration

D’un point de vue administratif, le photographe doit gérer tous les rôles d’une entreprise complète – de la plus petite tâche jusqu’à la plus grande décision. Son travail commencera par celui de réceptionniste ; il devra répondre au téléphone, à ses courriels, transmettre des informations relatives à ses services, prendre des rendez-vous, les confirmer, et gérer son horaire. Une fois ces étapes terminées, il devra aussi organiser la livraison des commandes et veiller à la satisfaction de la clientèle. Lorsque l’on crée une activité telle que la nôtre, le suivi client doit être l’une de nos priorités, et cela se fait au quotidien.

Plus prosaïquement, vous devrez aussi gérer l’inventaire de vos besoins : depuis l’encre de votre imprimante, jusqu’aux CD-Rom et boîtiers pour livrer les commandes, en passant par les mouchoirs, le papier toilette ou encore le café pour les clients… Vous le voyez bien, cela revient à faire de la gestion d’entreprise à toute petite échelle ! Et je n’ai même pas évoqué la tenue de la comptabilité… Dans mon cas, un minimum de sept heures par semaine est consacré à ces différentes tâches.
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Dans ce métier, il y a des journées où la quantité de tâches à accomplir est de loin supérieure au temps que l’on peut y consacrer. Pour réussir jour après jour, sans se décourager, il faut être prêt à y mettre du sien !

Marketing

Le photographe devra aussi mettre en branle promotions, concours et publicités pour promouvoir ses services. En plus d’être présent sur les différents médias sociaux et de mettre son site Web régulièrement à jour, il devra produire ses visuels s’il est particulièrement doué en design ou collaborer avec un graphiste et en effectuer le suivi. Cet aspect du marketing est souvent oublié, mais il est loin d’être négligeable et mérite en tout cas que vous y consacriez du temps si ce n’était pas le cas jusque-là (voir le chapitre 3). Pour ma part, chaque semaine, j’y passe environ quatre à six heures. Je fais également le tour de ce qui se dit sur moi sur le Web, afin de connaître les forces et les faiblesses de mon entreprise. Je sais alors sur quoi miser dans mes promotions, mais ça nous y reviendrons !

Réalisation : prises de vue et post-traitement

Viendront enfin les séances photo. Celles-ci nécessiteront parfois des temps de déplacement (aller mais aussi retour !) ou encore de préparation du studio (aménagement spécifique, puis rangement, bien sûr). Le photographe réalisera les prises de vue (voir le chapitre 5), procédera à un tri pour sélectionner les images les plus pertinentes, puis retouchera l’ensemble des photographies à livrer aux clients (retouches qu’il devra effectuer en tenant compte des besoins des clients). Il devra aussi faire réaliser des impressions, s’il y a lieu, et aller les récupérer chez ses différents fournisseurs, puis livrer la commande et répondre aux éventuels commentaires ou questions des clients (voir le chapitre 6).


EXPÉRIENCE

Une séance photo d’une heure cache parfois jusqu’à 15 heures de travail avant la livraison des images. Il faut en tenir compte avant de réserver dix séances dans la même semaine. À mes débuts, j’ai parfois fait cette erreur et je me retrouvais débordée.



Une fois tout ceci fait, vous vous dites « ouf ! », mais à cela s’ajoutent le ménage du lieu de travail, la comptabilité de l’activité, les formations continues, les partenariats d’affaires à créer, entretenir et développer… Et j’en passe ! On comprend donc bien que le photographe professionnel n’est pas qu’un presse-bouton et que pour offrir à son client le service le plus optimal possible, il doit se transformer en véritable touche-à-tout.

Au fil des chapitres, je lèverai le voile sur ma spécialité afin que vous puissiez, vous aussi, développer une activité constante et solide. Avec du talent, de la technique, de la rigueur et une vraie conscience du client, vous aurez toutes les cartes en main pour devenir un bon photographe portraitiste, apprécié et épanoui.
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Une photographie toute simple cache souvent des heures de travail. Lorsque l’on voit le résultat, on ne pense pas au temps investi depuis la prise de rendez-vous avec le client jusqu’à la retouche. Ce temps, il se voit dans la qualité de votre travail !



CHAPITRE 1

Se diriger vers la photographie professionnelle
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Prendre la décision de devenir photographe portraitiste grand public naît souvent d’une passion pour la photographie. Toutefois, il est difficile de savoir comment transformer sa passion en activité rémunérée. On ne sait pas réellement par quoi débuter et comment procéder pour atteindre son but, à savoir développer une compétence forte et une réputation solide. N’y a-t-il qu’une seule manière de devenir photographe professionnel ? Non ! Il en existe autant qu’il y a de photographes. Parents et amis vont parfois vous décourager et les statistiques d’emploi ne sont guère plus optimistes. Eh oui, se lancer a tout du grand saut ! Alors, par quoi commencer ?




Une question de personnalité

Contrairement à ce que beaucoup de personnes pensent, être créatif n’est pas l’essentiel du travail du photographe portraitiste. Bien qu’importante, la créativité ne fera pas de vous un bon gestionnaire et ne vous rendra pas charismatique auprès des clients. La personnalité du photographe jouera donc un rôle très important sur sa réussite ou son échec. Certaines qualités sont primordiales et le meilleur appareil photo du monde ne pourra jamais compenser des défauts de personnalité.


CONSEIL

Votre personnalité est l’un de vos plus grands atouts en tant que photographe portraitiste. Alors développez-la autant que votre talent !
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Aller chercher le naturel des gens n’est guère facile. Il faut entrer dans leur bulle sans être envahissant, blaguer avec eux sans être embarrassant et faire preuve d’anticipation sans être empressé. User de votre sensibilité et de votre instinct, c’est aussi expérimenter les limites dans lesquelles vous pourrez travailler.

La photographie portraitiste grand public est un domaine où il faut collaborer avec une multitude de personnes, mais surtout de personnalités. Il s’agit donc d’un travail où il faut être très sociable et à l’aise rapidement avec des inconnus. Avoir une personnalité polyvalente vous permettra de vous adapter autant à un homme de 60 ans qui déteste se faire prendre en photo lors d’une séance de famille, qu’à une jeune femme enceinte qui parle sans arrêt pour masquer sa nervosité et qui n’a aucune confiance en elle. Le principal atout dans ce travail est alors basé sur les relations humaines que vous êtes capable d’établir. On ne peut pas agir ou photographier tous les clients de la même façon si l’on veut arriver à aller chercher leur naturel. Il faut aussi être conscient que l’on devra faire rire des gens, les aider à se détendre et communiquer facilement (voir page 183). Si vous êtes une personne renfermée qui déteste parler en public, qui se sent mal à l’aise avec des inconnus et redoute les nouvelles rencontres, eh bien, vous ne serez certainement pas un bon photographe portraitiste.

Être sociable, enjoué, humain, chaleureux et avoir un sens de l’humour développé, le tout en agissant toujours avec diplomatie et professionnalisme, telles sont les qualités qui feront de vous un photographe avec lequel on aura envie de collaborer. Quelqu’un que l’on aura l’impression de connaître depuis toujours, qui nous comprend et qui est de bonne compagnie. La personnalité du photographe devient donc l’assise même de son emploi, avant sa formation et son talent.


ANECDOTE

La première fois que j’ai dû photographier un groupe, il s’agissait d’une famille d’environ 14 personnes… Des bébés, des enfants et des adultes, âgés de trois mois à 78 ans. C’est à ce moment que j’ai réalisé qu’il fallait être très bon communicateur pour exercer ce métier. Devoir gérer autant de personnalités différentes en gardant le contrôle de la séance… Pas évident !




La sensibilité au rendez-vous

Une des facettes importante de la personnalité est la sensibilité. On ne peut pas être un bon photographe portraitiste sans cette qualité. La sensibilité, c’est cette émotion qui vous permettra de ressentir la personnalité de votre modèle sans même le connaître, mais aussi l’essence du lieu où vous vous trouverez. C’est ce qui vous aidera à vous mettre à la place d’un client nerveux et à être à l’écoute de ses remarques. Vous serez plus réceptif à votre modèle et, de ce fait, il vous fera davantage confiance. Avec l’expérience, j’arrive plus facilement à cerner les personnes qui sont devant moi ; certaines ont besoin d’être dirigées, d’autres savent très naturellement quelle attitude prendre, d’autres encore sont intimidées pour différentes raisons (problème de poids, par exemple)… Tout cela, il faut savoir le détecter rapidement pour mettre à l’aise son modèle et que la séance se passe dans de bonnes conditions pour tout le monde.



La formation

L’une des questions que l’on me pose le plus souvent par rapport au métier est « Quelle formation doit-on avoir pour devenir photographe portraitiste ? ». S’agissant d’un domaine artistique, le sujet des formations requises est très nébuleux. Certains photographes ont suivi des études en photographie, d’autres sont totalement autodidactes ou viennent de milieux connexes comme le graphisme et le design par exemple. Quelles sont concrètement les possibilités ?

Un diplôme, obligatoire ou pas ?

Alors que la majorité des métiers demandent une ou plusieurs formations, celle du photographe est, quant à elle, facultative. Le marché étant fortement concurrentiel et occupé, en partie, par les amateurs, vous vous dites sûrement que passer par une école pourrait être un plus. Malheureusement, il n’y a aucune formation, ni aucun diplôme qui vous garantisse d’obtenir des contrats. Et ce, même si vous étudiez pendant dix ans ! Une formation académique en photographie peut effectivement vous donner de bons repères, mais il faut savoir qu’un pourcentage élevé d’étudiants ne se placeront jamais ; la photographie est en outre de ces métiers où personne ne se soucie de votre cursus ou de votre diplôme.

Pour les clients, l’important, c’est votre expérience et votre portfolio. Vous aurez beau avoir le plus gros diplôme accroché au mur, ça ne changera rien. Personnellement, on ne m’a jamais demandé de montrer un diplôme en photographie. Parfois, par politesse ou par curiosité, certains clients vous questionneront sur le parcours qui vous a amené à devenir photographe. Vous aurez certainement à en parler à un moment ou à un autre, mais diplôme ou pas, cela ne change rien pour le client. D’ailleurs, il s’agit d’un secteur où les individus sont issus d’une multitude de domaines. Parmi mes confrères, les profils sont variés ; certains proviennent du design, de l’enseignement ou même de la médecine, ce qui n’enlève rien à leur talent !


Les débouchés ?

Trouver des statistiques concernant le métier de photographe en France est assez difficile, car les données récoltées visent plutôt les arts visuels en général. On trouve quelques renseignements par le biais des écoles de formation. On se contente de dire que le placement est de plus en plus difficile et que les postes se raréfient. De plus, on estime que les formations servent souvent à devenir conseiller dans un magasin de photographie plutôt que photographe. On parle surtout de débouchés « faibles ». Au Canada, on parle aussi de perspectives d’emploi limitées. Service-Canada affirme même que « Cette profession attire énormément de candidats. La congestion à l’entrée est telle que la proportion de diplômés de la formation professionnelle ou technique en photographie travaillant dans un emploi en rapport avec la formation est beaucoup plus faible que pour l’ensemble des diplômés… »



Le côté positif d’une formation, c’est qu’elle vous aidera à mieux comprendre le fonctionnement de l’équipement professionnel et vous donnera de bons outils dans votre projet de devenir photographe. On ne peut sous-estimer l’importance de bien connaître les différentes techniques relatives au métier, que ce soit le temps d’exposition, la profondeur de champ, l’ISO ou encore l’analyse de la lumière, mais vous pourrez aussi développer, par le biais de formations, votre maîtrise de la retouche photo, sur différents logiciels, et vous initier à la gestion d’une carrière artistique – attention, ce dernier point n’est pas systématiquement traité ; il est pourtant essentiel. Ne le négligez pas ! En revanche, il faut être conscient que ce n’est pas parce que vous participez à une formation que vous aurez un emploi en terminant celle-ci ou que vous serez meilleur que ceux qui n’en ont pas suivie. La formation permet d’acquérir des connaissances ; pour le reste, ce sera à vous de jouer !


CROYEZ-MOI !

Votre talent, votre personnalité et votre expérience sont les clés de votre réussite. Et ça, aucune formation ne peut vous l’offrir. L’important est donc de croire en soi et d’user de détermination.
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Avoir une formation est facultatif. Offrir un résultat professionnel et répondant aux attentes de vos clients ne l’est pas. Que vous soyez diplômé ou non, la satisfaction de votre clientèle est primordiale et devra guider toutes les décisions que vous prendrez au sein de votre entreprise. Vos clients vous sollicitent dans les moments importants de leur vie, ce n’est pas le moment de flancher !

Autodidacte, c’est possible !

La photographie étant accessible et à la base une passion pour un grand nombre de personnes, il est donc normal que certains décident de se lancer de manière autodidacte. Il n’est pas rare en effet de voir des photographes amateurs, ayant un autre emploi la semaine, faire de la photographie sur leur temps libre, et notamment le week-end. Un peu comme certains peuvent choisir de peindre par passe-temps. À partir de là, reste à voir si l’on décide de s’améliorer et de se former pour en tirer une rémunération ou si le simple passe-temps d’amateur nous satisfait.
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Comme dans tout métier artistique, qu’il s’agisse de musique, de sculpture, de peinture ou de photographie, il est tout à fait possible de réussir en étant autodidacte et talentueux. Les ingrédients secrets ? Passion, temps, énergie et curiosité !

Lorsque l’on se lance de manière autodidacte, il est primordial d’ouvrir son esprit et d’être très curieux. Si vous ne cherchez pas à en apprendre toujours plus sur votre appareil, les objectifs, les logiciels de retouche, les techniques de post-traitement ou encore sur la gestion d’entreprise et ses lois, vous n’évoluerez pas en tant que photographe. Lorsque l’on n’a aucune formation, on doit faire preuve d’encore plus de professionnalisme devant les clients. Même s’ils ne demandent pas à voir votre diplôme, les clients mettront parfois en doute vos capacités s’ils apprennent que vous n’avez suivi aucune formation. Un peu comme quelqu’un qui refuserait, légitimement, de se faire arracher une dent par une personne dépourvue de formation en dentisterie. L’impact n’est pas le même, bien sûr, mais tout client potentiel peut à juste titre se demander si vous possédez les compétences pour être leur photographe. C’est à ce moment que vous devrez leur montrer (et les convaincre) que vous connaissez le métier et surtout que vous avez le professionnalisme et l’aptitude à leur offrir un service vraiment fabuleux.

Choisir un parcours en autodidacte oblige donc à être très au fait des tendances du marché et à toujours chercher à en apprendre davantage. Vous devez vous donner comme mandat de réussir à être aussi professionnel que celui qui aura fait des études en photographie. Et surtout, à être aussi compétent que celui-ci. Attention, être diplômé ne vous empêchera pas de devoir vous tenir informé des évolutions du métier (tant techniques que législatives, commerciales ou artistiques). Un professionnel doit évoluer avec son métier et avec son temps. Participer à des formations, suivre des blogs, assister à des conférences, tout cela doit faire partie de votre quotidien et nourrir votre culture du métier.


ANECDOTE

J’ai suivi des études en design graphique et non en photographie. À mes débuts, de par mon jeune âge aussi, il arrivait souvent que des clients me posent des questions… beaucoup de questions, mettant parfois en doute mes pratiques ou ma manière d’établir les politiques de mon entreprise, en me comparant parfois à d’autres photographes ou en me faisant part de leur propre connaissance en matière de photographie. Je leur répondais que ce qu’ils voyaient dans mon portfolio témoignait de ce dont j’étais capable et que si cela les avait attirés, c’est qu’il y avait probablement une raison. Restez confiant et ne vous laissez pas déstabiliser !




Rendre la formation obligatoire ?

Les avis vont dans tous les sens concernant la formation des photographes. Certains regroupements voudraient la rendre obligatoire, d’autres l’encadrer mieux. L’obtention d’un diplôme deviendrait une nécessité, selon eux, pour obtenir le titre de professionnel. Mais la formation garantirait-elle la compétence ? Pas vraiment… Il n’existe malheureusement aucun domaine où il n’y a pas d’incompétents diplômés. Il suffit de feuilleter un journal pour s’apercevoir qu’il y a des médecins, des avocats, des sages-femmes ou même des chirurgiens médiocres. Personnellement, je ne crois pas que le fait de rendre la formation obligatoire permette de hausser la qualité de ce que l’on trouve en photographie. J’insiste, un diplôme n’est pas gage de talent ni de professionnalisme.



Être assistant-photographe ou stagiaire

Que vous ayez un parcours académique ou non, assister un photographe professionnel peut être utile pour apprendre les rudiments du métier. En effet, le fait d’observer ou même d’aider un photographe pendant une séance photo vous permettra de mieux comprendre son travail, mais aussi de vous donner une idée des relations qu’il établit avec ses clients. Cela vous permettra par ailleurs de voir si vous êtes réellement fait pour ce travail ou non. Être assistant se résumera parfois uniquement à tenir un réflecteur lors d’une séance ou encore à porter l’équipement du maître. Grâce à cela, vous serez cependant aux premières loges pendant les prises de vue. Mais, comment approcher un photographe professionnel afin de devenir son assistant ?
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La photographie attire autant de jeunes adolescents que des retraités. C’est une discipline qui intéresse énormément de gens, et l’on me demande parfois des stages de fin d’études, d’observation ou encore des cours de perfectionnement. Même les enfants apprécient le fait de devenir assistants-photographes le temps d’une séance.

Un premier contact

Que vous le contactiez par courriel ou encore par téléphone, peu importe ; l’important est de le faire à sa convenance. Certaines personnes détestent recevoir des appels qui les dérangent ou auxquels elles ne sont pas préparées. D’autres aiment moins le côté impersonnel des courriels. Ce que je vous conseille donc, c’est de débuter par un e-mail en laissant vos coordonnées téléphoniques et en prenant la peine de demander s’il y a un moment en particulier où vous pourriez appeler sans déranger.

Dans ce premier message, précisez vos attentes, votre formation, la durée souhaitée du stage, et présentez-vous brièvement. Il saura alors ce que vous avez en tête et s’il est en mesure de répondre à votre demande. Ce qui lui évitera plusieurs courriels inutiles.


ATTENTION

Gardez toujours de bons contacts avant et après votre demande de stage. Et ce, même si un photographe n’a pas souhaité vous accueillir. Vous ne savez jamais avec qui vous devrez collaborer à nouveau dans le futur !



Professionnel dès le début

Le photographe que vous approcherez n’est pas votre ami, c’est une relation professionnelle. Et ce, même si vous débutez dans le domaine de la photographie. Une demande de stage bourrée de fautes d’orthographe et sans formule de politesse ne donnera aucune envie de collaborer avec vous. Personnellement, je reçois régulièrement des demandes de stage et je lis plusieurs courriels par semaine qui manquent totalement de professionnalisme – sans salutation, ni présentation, bourrés de fautes. Pour un photographe professionnel qui a à cœur l’image de son entreprise, l’idée d’avoir un stagiaire malpoli ou sans tact à ses côtés est, vous l’aurez bien compris, tout sauf tentante, surtout s’il souhaite par exemple vous laisser gérer certains contacts clients, prendre des rendez-vous, etc. Il faut penser que le photographe qui accepte de vous accueillir et de vous initier au métier ne le fait pas dans le but de nuire à son propre travail.

Personnalisez votre demande

Recevoir un courriel qui semble identique à celui que vous avez envoyé à d’autres donne peu envie d’accepter votre demande. Prenez la peine de personnaliser votre message en fonction du photographe auquel vous vous adressez.

Indiquez, par ailleurs, pourquoi vous voulez faire un stage chez celui-ci plutôt que chez un autre. Est-ce que vous vous intéressez à la photographie d’enfant et à la manière de travailler avec des petits ? Ou encore, est-ce que la réalisation de contrats corporatifs vous intrigue ? Vous pourriez même lui parler d’une photographie qu’il a prise et qui vous a marqué ou d’un contrat que vous avez suivi.

Faites également attention aux mots et aux phrases que vous employez. Recevoir une demande précisant que vous ne savez plus vers qui vous diriger après plusieurs refus peut sembler insultant et méprisant. L’important est que votre interlocuteur sache qu’il est pour vous une priorité et non une simple option.


ANECDOTE

J’ai déjà reçu une demande de stage par courriel de la part d’un étudiant en photographie qui adressait son message à une vingtaine de photographes en même temps. Leurs adresses apparaissaient dans les destinataires. Le message vantait mes mérites et son auteur disait à quel point j’étais sa photographe préférée… Peu flatteur lorsque l’on sait que le message ne nous est pas franchement destiné !




Un privilège à ne pas négliger

Être assistant-photographe est un rôle extrêmement privilégié. Peu de photographes ouvrent leurs portes à des débutants. Observer et accompagner un professionnel est une chance qui vous aidera sans doute à améliorer vos compétences et votre approche. Si vous le faites dans le but d’aborder ensuite ses propres clients ou de plagier son style, vous vous ferez certainement une très mauvaise réputation !

Il arrive que des débutants contactent leur photographe préféré, dans le but de réussir à réaliser des photographies similaires à celles de leur maître… Si vous faites un stage, c’est pour développer votre propre style et votre unicité, non pour être une pâle copie d’un autre. Restez diplomate et intègre, car votre attitude – bonne ou mauvaise – vous suivra tout au long de votre carrière !



Formations et workshops

Au-delà des formations académiques menant à un diplôme, il existe une foule d’ateliers et de formations permettant de développer et de perfectionner ses connaissances en photographie.

Les cours et les formations

Souvent proposées par des boutiques spécialisées en équipement photographique et sur le Web, les formations consistent généralement en une initiation au fonctionnement d’un appareil reflex numérique. Dans le cadre de ces ateliers, on apprend ainsi, en quelques heures, à manipuler telle ou telle fonction, à utiliser le mode manuel de l’appareil ou encore à comprendre un peu mieux son fonctionnement dans certaines situations. Toutefois, il s’agit souvent de formations de niveau débutant (ne nécessitant pas ou peu de connaissances préalables), plus adaptées à des gens qui désirent faire de la photo comme passe-temps qu’à des personnes envisageant d’en faire leur métier. Si ces formations ne font pas de vous un professionnel, elles constituent cependant un bon point de départ pour vous aider à mieux maîtriser votre principal outil de travail, si jamais la technique vous faisait défaut.

Notez que vous ne trouverez pas, dans le cadre de ce type de cours, des ateliers traitant des problématiques périphériques à la prise de vue (gestion, comptabilité, relation au client, marketing, etc.). Si ces aspects vous intéressent, regardez du côté des workshops.


ATTENTION

Méfiez-vous des formations proposées par certaines boutiques, l’atelier pouvant servir de prétexte à vous vendre du matériel, à un prix prohibitif.



Les workshops

De plus en plus populaires, les workshops sont des formations délivrées par des photographes professionnels, généralement destinées à d’autres photographes professionnels ou amateurs (une base est nécessaire, mais les amateurs peuvent généralement y accéder).

Un peu dans la même lignée que les formations organisées par des boutiques, ces ateliers ont pour mandat d’aider le photographe à maîtriser de nouvelles techniques ou à se spécialiser. Certains apprendront par ce biais à utiliser un appareil dans des conditions difficiles, d’autres à interagir avec un client, à bien placer un bébé ou encore à retoucher une photographie. Ces formations permettent d’affiner ses connaissances de la photographie à un niveau plus avancé ; elles sont aussi beaucoup plus spécifiques qu’une formation académique généraliste, car elles répondent à un besoin précis du domaine selon la spécialité du formateur. Leur coût varie en fonction du sujet et de la notoriété du photographe qui les délivre (attention, il vous faudra parfois débourser de bons montants).

Pour réaliser un workshop de manière pertinente, il est important de bien identifier ses lacunes, mais aussi d’avoir déjà une certaine base en photographie. Ces ateliers permettront d’échanger sur le métier avec d’autres photographes, et de se procurer des trucs et astuces utiles. Ils vous offriront en outre la possibilité de vous tenir à jour et de rester bien au fait des évolutions du domaine. Mais surtout, ils permettent d’aller chercher le meilleur de chaque photographe et de l’adapter à son style pour améliorer ses clichés.
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Suivre un workshop vous permettra d’améliorer vos lacunes et d’affiner votre style. La photographie de nouveau-nés, par exemple, est fréquemment explorée dans le cadre de ces formations puisqu’il s’agit d’une spécialité qui ne laisse pas place à l’improvisation.


Où trouver un workshop ?

Les workshops sont délivrés par des photographes professionnels. Ils sont généralement recensés sur le Web. Certains photographes les annoncent aussi sur leur page Facebook et d’autres directement sur leur site Web. Ces ateliers sont accessibles partout dans le monde, alors n’hésitez pas à partir à la découverte d’autres techniques et de nouvelles pratiques.

Des sites Web, comme CreativeLive proposent aussi des formations en ligne animées par des professionnels du domaine. Un bon investissement !



Les workshops ont pour but d’amener votre style à un autre niveau. Le risque cependant est de ne pas s’inspirer d’une technique, mais plutôt de l’utiliser pour plagier le photographe qui la dispense. Lorsque vous participez à un workshop, il est capital d’y aller en adaptant les techniques à votre méthodologie de travail. Si votre intention est de réaliser une formation afin de copier le style du photographe qui la donne, vous ne vous démarquerez certainement pas. Pour ce faire, je vous conseille de varier les ateliers et d’en suivre avec plusieurs photographes. En les réalisant toujours avec la même personne, vous risquez de vous coller à son style et d’oublier le vôtre.

Photographe amateur, au début

Lorsque l’on débute, il est tout à fait normal d’être considéré comme un photographe amateur. Aucun photographe n’est à son summum dès le début, ni ne peut prétendre à être considéré comme un vrai pro sans avoir fait ses preuves. Même un diplômé fraîchement sorti de l’école peut être amateur. Pour qui veut devenir professionnel, l’important est de ne pas rester trop longtemps dans cette catégorie, car l’image que les gens auront de vous sera plus difficile à changer par la suite. Et vous aurez aussi beaucoup de difficultés à augmenter vos tarifs.

Acquérir de l’expérience

Pratiquer la photographie à titre d’amateur vous permettra de prendre de l’expérience, de mieux calculer le temps requis pour réaliser vos contrats, de cibler les besoins des clients potentiels et d’affiner votre style. Certains se rendront même compte qu’ils ne sont pas faits pour le métier et conserveront la photo pour leurs loisirs uniquement. Durant cette période, vous aurez en effet la possibilité d’expérimenter la vie d’un pro dans tous ses aspects et de développer votre style sans avoir à supporter le stress du professionnel qui doit avant tout satisfaire ses clients et n’a, en conséquence, pas droit à l’erreur.


ATTENTION

Amateur n’est pas obligatoirement synonyme de manque de professionnalisme. Si vous comptez vous établir en tant que professionnel, faites-vous respecter dès le départ.
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Une fois que vous vendrez votre travail à titre de professionnel, vous devrez offrir un niveau de qualité et de performance constant. L’amateur peut se permettre plusieurs erreurs par séance photo puisqu’il est en cours d’apprentissage, mais le professionnel, lui, doit fournir des clichés dignes de sa réputation. Si vous voulez essayer certaines techniques, réalisez plutôt des séances tests pour ne pas pénaliser vos clients au cas où vos essais ne sont pas concluants.

Profitez-en aussi pour tenter de nouvelles approches. Voyez ce que vous pouvez proposer et surtout soyez curieux. C’est le moment idéal pour déterminer ce avec quoi vous êtes le plus à l’aise !

Une fois que vous vendrez vos services à titre de professionnel, vous ne pourrez plus évoluer entre bonne qualité et médiocrité, le client ne le comprendrait pas. Peu importe les situations qui se présenteront à vous, vous devrez faire preuve de constance, ce qui ne signifie pas que vous ne pourrez pas essayer d’évoluer. Bien au contraire ! Vous devrez toujours chercher à innover afin de rester au goût du jour et de ne pas vous laisser dépasser par vos confrères avec les années. Mais attention, vos recherches personnelles et expérimentations passeront après la réponse à la demande du client ; la livraison de sa commande sera pour vous une priorité et ne vous pourrez pas la retarder sous prétexte que vous avez une série personnelle à traiter.

Une proposition logique

Il existe une certaine animosité entre les photographes amateurs et les professionnels. Les seconds crient au vol d’emploi tandis que les premiers s’insurgent de la condescendance qui leur est lancée. En toute franchise, je crois fermement que les amateurs répondent à une demande présente dans le marché de la photographie de particuliers et qu’il y aura, tout de même, toujours des clients pour les professionnels. En revanche, en tant qu’amateur, vous devrez être conscient que le service que vous offrez est probablement inférieur à celui d’un professionnel qui fait de la photographie à plein temps. Pas que vous ne soyez pas talentueux, mais certainement parce que vous avez moins d’expérience et que vos enjeux ne sont pas ceux du photographe de métier qui doit obtenir un salaire pour vivre, payer ses factures, rendre des comptes à ses clients, ainsi qu’effectuer sa promotion. En tant qu’amateur qui ne pratique la photo que une à cinq heures par semaine, vous ne pouvez vous comparer à quelqu’un qui y consacre un minimum de 35 heures par semaine. Simple question de bon sens.

Un professionnel, par exemple, réalisera sans doute une retouche plus sophistiquée, afin de proposer un résultat plus soigné. Il saura comment avantager son modèle et, par expérience, sera plus à l’aise que vous qui en êtes à votre première ou cinquième séance. Tout comme un chirurgien qui pratiquera sa première intervention sera définitivement moins à l’aise que celui qui en est à sa centième. Vous devrez donc prendre le tout en compte lorsque vous vendrez vos services. Demandez un prix décent sans frôler le ridicule. Je détaillerai plus loin la question des prix (voir page 82), mais l’important ici est de retenir que lorsque vous envisagez un avenir de professionnel, vous ne devez pas vous tirer une balle dans le pied dès le départ.


Professionnel progressivement

Certains amateurs offrent leur service à des prix dérisoires qui nuisent à leur rêve d’être professionnels. L’essentiel est de fixer un tarif qui pourra être augmenté progressivement. Par exemple, un amateur qui réalisera 100 photos pour 25 € (35 $) aura bien du mal ensuite à vendre un forfait comprenant dix photographies à 120 € (170 $). Celui qui aura commencé en demandant 90 € (130 $) pour 20 photographies, lui, aura beaucoup plus de facilité à passer à dix photographies pour 120 € (170 $). Un peu comme si vous achetiez un litre de lait à 1 € (1,5 $) et que la semaine suivante, on vous le faisait payer 2 € (2,80 $), ça n’a aucun sens. Si toutefois vous aviez payé 1,20 € (1,70 $) dès le départ, puis 1,45 € (2 $) quelques mois plus tard, vous n’auriez probablement aucune difficulté à payer ensuite les 2 € (2,80 $) affichés qui seraient demandés ultérieurement. Aussi, établissez vos tarifs de la manière la plus juste possible, en les montant autant que vous pouvez, en tenant compte du fait que vous débutez. Vous ne serez ainsi pas confiné à des prix ridicules pendant une longue période.



Et la gratuité ?

Il n’est pas mauvais en soi de réaliser des séances gratuitement à ses débuts comme photographe amateur. Encore aujourd’hui, il m’arrive d’ailleurs de proposer des séances gratuites (moins de cinq par année) pour me permettre de tester mes idées plus créatives, ce que je ne peux faire lors d’une séance traditionnelle avec mes clients habituels. En revanche, il est primordial de le faire pour vous avant tout, car des gens qui veulent des photographies sans rien débourser, il y en a des milliers.

La gratuité est un privilège, voyez-le toujours comme tel, que vous soyez amateur ou professionnel. Lorsque l’on réalise des séances gratuites, c’est principalement pour garnir son portfolio. Aussi choisissez votre ou vos modèles, le lieu, le style et les conditions de votre séance. Ne le faites pas pour faire plaisir à une famille, mais bien pour votre portfolio, votre image. Grâce à cela, vous aurez des photos qui correspondront à vos attentes plus rapidement et votre portfolio sera plus représentatif de vos ambitions. Ainsi, lorsque vous arrêterez de faire des séances gratuites et que vous présenterez votre liste de prix habituelle à vos clients, vous pourrez vous justifier en argumentant que les séances gratuites sont destinées à expérimenter des idées avec des modèles choisis. Sinon, il sera bien difficile d’expliquer pourquoi soudainement il faudrait vous payer.


Les conditions de la gratuité

Établissez par écrit les règles de la séance avant celle-ci, qu’il s’agisse :

[image: image] du nombre de photos que vous remettrez à votre modèle ;

[image: image] du tarif qu’il devra débourser s’il en veut plus ;

[image: image] de l’utilisation que vous pourrez faire des photographies ;

[image: image] et du délai de livraison.

Vous éviterez ainsi les mésententes avec un modèle qui veut plus de photographies gratuitement ou qui dit ne pas avoir accepté l’utilisation des photos. Pour ma part, lors de tests ou de séances gratuites, je dis au modèle que les photographies que j’utiliserai dans mon portfolio lui seront remises gratuitement. Pas plus, pas moins. Autrement dit, si les essais sont ratés, il n’y a pas de risque qu’ils circulent.
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Les séances gratuites réalisées dans le but de tests peuvent mener à l’apprentissage de nouvelles techniques et conduire ainsi à enrichir son portfolio. Pour ces photographies, j’ai contacté un modèle qui répondait aux critères que je m’étais fixés. Je tenais à photographier une future maman dans un cadre plus vintage et rustique que ce que je fais habituellement. Lors de la séance, j’ai testé plusieurs éclairages, en plus de travailler avec une modèle, un lieu et un maquillage à mon goût. J’étais sûre d’obtenir des images qui ajouteraient quelque chose à mon portfolio.

Au-delà de la formation

Malgré toutes ces méthodes pour obtenir une bonne formation de photographe, il ne faut pas négliger les efforts à effectuer. Malheureusement, de plus en plus de photographes débutants tentent d’aller plus vite que la musique. On ne devient pas professionnel instantanément. L’expérience ne s’achète pas et il faut faire des essais et des erreurs pour réussir dans ce domaine. Il est donc primordial d’être curieux et de chercher soi-même à répondre à ses questions plutôt que de chercher une recette exacte qui n’existe pas. En tant que travailleur indépendant, Google deviendra votre nouveau meilleur ami pour répondre à vos questions.


N’OUBLIEZ PAS !

Une information apprise à la suite d’efforts s’inscrit plus durablement dans la mémoire.



Soyez conscient qu’il peut être difficile de trouver un emploi en photographie. En terminant leur formation, beaucoup de photographes débutants tentent un parcours conventionnel en cherchant une place dans une entreprise. Si avoir un employeur est rassurant, la photographie est un métier où il faut oser (!) se lancer comme indépendant plutôt que de travailler pour quelqu’un. En plus de prendre la décision de devenir photographe, vous vous trouvez donc à prendre aussi la décision d’accepter de devoir vivre avec un début de carrière plutôt instable. Oui, cela fait partie du jeu !


ANECDOTE

Je reçois régulièrement des courriels de photographes débutants qui ne me saluent même pas, me demandant de leur envoyer la liste de mes fournisseurs ou encore de leur expliquer comment réaliser un éclairage. La plupart du temps, je ne réponds plus. Tout cela fait partie des découvertes du métier que l’on doit faire par soi-même. On ne peut pas tout avoir tout cuit dans le bec !



L’équipement photographique du portraitiste
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Si certains photographes aiment montrer leur équipement un peu comme on expose une nouvelle voiture de sport, j’avoue que ce n’est pas mon cas et qu’il est assez secondaire dans ma pratique. Ce n’est pas mon matériel qui fait la photographe que je suis aujourd’hui. La preuve : des centaines de photographes (étudiants, amateurs et professionnels) possèdent le même appareil et les mêmes objectifs que moi… Pourtant, chacun a son style et aucune photo n’est identique !

Devenir photographe professionnel nécessite un investissement de plusieurs milliers d’euros ou centaines de dollars selon le pays où l’on pratique. En effet, il s’agit d’un métier où l’équipement essentiel est très dispendieux. C’est un peu ironique lorsque l’on sait qu’il est ensuite difficile d’obtenir un bon salaire. Avant de vous lancer dans la course folle des achats, ciblez vos besoins, c’est ce qui vous permettra de garder la tête hors de l’eau les premiers temps. La pire chose que vous pouvez faire est de vous endetter en achetant une tonne d’accessoires inutiles. Désirez-vous opter pour la photographie en lumière naturelle qui nécessitera moins de matériel ou préférez-vous opter pour un studio qui nécessitera beaucoup plus de matériel ? Telles sont les premières questions à vous poser.

Attention, l’investissement ne garantit pas le talent. Certains achètent à coups de milliers de dollars du matériel afin de compenser leur manque de technique et leurs lacunes apparentes. Même s’il existe une croyance parmi les non-photographes selon laquelle la qualité d’une photographie proviendrait de l’appareil, je vous le confirme, ce sont des mensonges ! Un bon photographe réalisera de belles photographies certes, mais il le fera autant avec un appareil reflex d’entrée de gamme qu’avec un modèle professionnel. Il vaut donc parfois mieux investir dans un boîtier moins coûteux et une bonne formation que dans un appareil ultrasophistiqué que l’on ne saurait pas utiliser.


UN CONSEIL…

Votre équipement ne doit pas compenser vos faiblesses, il doit plutôt mettre en valeur vos compétences !



L’appareil photo

Choisir un bon appareil photo peut être un véritable casse-tête tant les modèles disponibles sur le marché sont nombreux. Doit-on effectuer son choix selon le nombre de pixels, selon la marque ou encore pour les fonctions automatiques ? Peu de gens savent sur quoi se baser lorsqu’il est temps d’acheter un appareil. Je ne suis pas une professionnelle de l’équipement, je dois avouer qu’il s’agit d’une lacune pour moi. Mais qui a dit qu’un photographe professionnel devait être un expert de l’électronique ? Je suis beaucoup plus intéressée par la façon dont le matériel répondra à mes besoins sur le terrain que par ses caractéristiques techniques. Je laisse donc les conseillers des différentes boutiques spécialisées vous indiquer quel appareil conviendrait le mieux à votre usage. N’oubliez pas, par ailleurs, que ce n’est pas parce qu’un modèle me convient qu’il vous satisfera également !

Quelle marque choisir ?

La marque a peu d’importance ! S’il existe un débat pour savoir qui de Canon ou de Nikon propose les meilleurs boîtiers, sachez que les deux entreprises fournissent de très bons appareils. Que vous choisissiez l’un ou l’autre, vous ne pouvez pas vraiment vous tromper. Alors, mon conseil ? Essayez-les en magasin ! Intuitivement, vous serez certainement plus à l’aise avec l’un des modèles. Celui-ci ira peut-être mieux dans votre main ou vous naviguerez de manière plus instinctive dans ses menus… Personnellement, je ne me sentais pas du tout à l’aise avec un reflex Nikon, tandis qu’avec un Canon, cela allait beaucoup mieux. D’autres vous diront l’inverse et c’est tout aussi vrai. Il n’y a personne d’autre que vous qui sachiez ce qui vous convient. Les autres compagnies peuvent offrir de bons appareils, mais sont, en général, moins réputées pour répondre aux besoins des professionnels.

Quel type de boîtier choisir ?

Il va de soi que pour devenir photographe professionnel, vous devez savoir manipuler un reflex et non un appareil compact ou hybride. Vous pourrez alors découvrir le merveilleux monde des objectifs interchangeables, ce qui vaut réellement l’investissement. Ce que je vous conseille avant d’acheter un boîtier, c’est de lire les évaluations du produit sur le Web. Il existe une panoplie de sites Web qui comparent les différents modèles et qui exposent leurs défauts, ainsi que leurs qualités, le tout en présentant des images pour expliciter leurs dires. Il suffit souvent de chercher le nom de l’appareil qui vous intéresse sur un moteur de recherche et vous aurez accès à des évaluations. Vous pourrez ainsi être mieux renseigné sur l’équipement convoité et vous assurer qu’il répondra bien à vos besoins. Le site Snapsort (snapsort.com, en anglais), notamment, permet de comparer les différents boîtiers.

Avoir un bon appareil peut être un plus quand on débute, mais n’est pas indispensable. Personnellement, j’ai débuté avec un boîtier d’entrée de gamme. Attention, notez bien que je ne prétendais pas alors vendre mes services à titre de professionnelle, mais il m’a permis de mieux connaître et assimiler les rudiments de la photographie. Lorsqu’il ne m’a plus convenu, j’ai opté pour un modèle un peu plus haut de gamme, répondant mieux à mes attentes. Depuis, j’ai acheté trois autres appareils avant de me sentir prête à m’équiper d’un modèle très performant.

Les objectifs

Posséder de bons objectifs, vous le savez sûrement, est en revanche essentiel. Si vous optez pour un boîtier haut de gamme, mais que vous placez un objectif d’entrée de gamme sur celui-ci, vous risquez d’être très déçu du résultat, tandis qu’équiper un appareil moyen d’une très bonne optique vous donnera un résultat vraiment convaincant. Quand on a un budget serré, il vaut donc mieux investir un peu moins sur le boîtier et réserver une partie du budget pour acheter un ou deux bons objectifs, car nul besoin, là aussi, de posséder 13 objectifs dès le début. Personnellement, j’en ai cinq (dont deux qui sont uniquement des lentilles que je conserve au cas où l’un de mes objectifs principaux me faisait défaut) et je ne ressens pas le besoin d’en avoir plus. Un ou deux suffiront amplement pour débuter. Et quand vous aurez besoin de plus, vous en achèterez d’autres. Allez-y progressivement !
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En studio, j’opte pour un 24-105 mm f/4 qui me permet de réagir rapidement avec les enfants. Ceux-ci restant rarement en place, il faut toujours être prêt à saisir le bon moment puisque l’occasion de créer « LA » photographie ne se présente parfois qu’une seule fois !

Pour les portraits en extérieur, mes objectifs favoris sont le 50 mm f/1,4 et le 85 mm f/1,8 de Canon. Comme je travaille près de mes modèles, j’apprécie particulièrement les objectifs lumineux et le 50 mm comble mes attentes. Quand je veux avoir de beaux flous et que je cherche à détacher mon sujet du fond, le 85 mm m’est alors très utile. D’autres photographes préfèrent, eux, utiliser un 35 mm ou même un 70-200 mm. La photographe qui a réalisé mes photos de grossesse était équipée, pour sa part, d’un téléobjectif, qui donne aussi des photographies de qualité. L’important est de comprendre que chacun a ses goûts ; tout est affaire de style et de manière de travailler. En studio et pour photographier les familles, j’opte d’ailleurs plutôt pour un objectif 24-105 mm, car il me permet de réagir rapidement lorsqu’un enfant bouge ou si je dois effectuer un cadrage différent. Vous le voyez bien, c’est votre pratique qui doit guider votre choix !
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Acheter une optique lumineuse pour vos séances en lumière naturelle est un bon choix. Ici, la photographie a été prise avec un 50 mm f/1,4. Ce type d’objectif vous permettra d’obtenir des flous intéressants et de bien travailler lorsque la lumière se fera plus rare.


L’achat d’un objectif

Si vous achetez un objectif en boutique, n’hésitez pas à demander à essayer les modèles repérés. Les vendeurs reçoivent des formations relatives aux différentes marques et aux produits proposés ; ils sont donc en mesure de vous conseiller en fonction de vos besoins.

Le marché de l’occasion peut parfois aussi être intéressant pour débuter, si ce n’est pour réaliser quelques économies. Il faut toutefois prendre en compte que le matériel vendu par ce biais peut avoir connu des bris et sera possiblement moins durable.

Pensez également aux objectifs de marque tierce proposés par divers constructeurs tels que Sigma ou encore Tamron. Vous pourriez réaliser de belles économies tout en vous offrant des produits de très bonne qualité.



Le choix du style photographique

En tant que photographe portraitiste de particuliers, vous serez amené à photographier des familles, des enfants, des couples ou encore des femmes enceintes. Ce sera à vous de choisir si vous préférez travailler dehors, au domicile du client ou en studio. Certains, comme moi, feront les trois. Mais initialement, vous serez sans doute plus à l’aise sur l’un ou l’autre terrain (intérieur ou extérieur, dans votre studio ou chez le client), et il vaut mieux être très bon dans l’un et axer son activité sur ce style que médiocre dans la totalité pour un résultat systématiquement moyen.


CONSEIL

La photographie, c’est comme construire une tour. Quand vos compétences vous permettront de supporter une nouveauté, vous pourrez alors élargir vos horizons. N’oubliez pas : une étape à la fois !



Se spécialiser en lumière naturelle

Si vous optez pour l’extérieur, vos seules limites seront le monde, tout simplement ! Les lieux seront infinis et les types de lumière aussi ; vous pourrez travailler n’importe où et dans n’importe quelle ville. Bref, la liberté est à vous !
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Savoir travailler en lumière naturelle permet de réaliser des photographies aussi bien dehors qu’au domicile des clients. Lors de séances chez eux, il faut s’assurer que l’on pourra disposer de bonnes sources de lumière. Dans le cas contraire, notre tâche risque d’être plus ardue.

Les photographes qui se spécialisent en lumière naturelle travailleront habituellement uniquement avec leur appareil, un objectif lumineux, un réflecteur, un sac photo de qualité, indispensable pour transporter le matériel, et évidemment un véhicule pour se déplacer. L’équipement est par conséquent beaucoup plus restreint que pour celui qui travaille en studio. On parle donc ici d’un investissement moyen, car après tout, le soleil est heureusement encore gratuit !


N’OUBLIEZ PAS

Être photographe, c’est jouer perpétuellement avec la lumière. La lumière peut être votre meilleure amie, comme votre pire ennemie pendant la même séance. Vous devez savoir jongler avec elle, car une erreur d’exposition est généralement difficile à rattraper !
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Certains photographes spécialisés en lumière naturelle préconiseront les lieux extérieurs afin de jouer uniquement avec la lumière du jour.

Travailler en studio

Bien qu’il ne soit pas obligatoire de posséder un équipement de studio, certains photographes, comme moi, préfèrent utiliser des flashs et disposer du matériel permettant de produire des images conçues entièrement en studio. Le studio fut pour moi un premier amour car il me permettait d’avoir un contrôle total sur le résultat que je voulais obtenir. Je restais maître de la lumière lors d’une séance et je pouvais travailler quand les conditions météorologiques n’autorisaient pas les prises de vue au dehors. C’était un aspect important car je ne voulais pas travailler uniquement quand il y avait du soleil et rester chez moi les jours de pluie. De plus, étant donné la quantité de neige qui peut tomber en hiver au Québec et le froid, il m’aurait été très pénible et difficile de travailler dehors durant de longs mois.


QUESTION DE PRÉFÉRENCE

Encore aujourd’hui, je suis beaucoup plus à l’aise en studio qu’en lumière naturelle. Et ce, même si j’arrive à réaliser d’excellents clichés à l’extérieur aussi. Si un photographe vous dit qu’il n’a aucune préférence, il vous ment !
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Le studio a été pour moi mon premier amour en photographie. J’aime pouvoir y créer des ambiances lumineuses et travailler de manière épurée sur des fonds unis. Ce n’est pas parce que l’on parle de studio que l’on doit nécessairement offrir un rendu digne des années 1980. Il y a moyen d’être moderne même en studio !

Maîtriser aussi bien la lumière naturelle que l’éclairage artificiel est un atout qui peut vous servir à attirer des clients intéressés par l’un ou l’autre style. Il y a des clients qui ont une préférence pour les images réalisées en lumière artificielle qui offrent un style plus épuré, tandis que d’autres privilégient les photographies faites à l’extérieur, dans un milieu naturel et qui présentent un rendu très éloigné de ce que l’on obtient en studio. Certains photographes optent pour un studio portatif et se déplacent directement chez leurs clients, d’autres disposent d’un local équipé, d’autres encore aménagent un espace de leur habitation. Le tout dépend évidemment du budget disponible et de l’importance accordée à l’utilisation d’un studio. Si vous pensez par exemple n’en faire qu’un usage occasionnel, louer un local ne paraît pas indispensable.

Disposer d’un studio portatif

Avoir un studio portatif est une alternative certes moins coûteuse que de posséder un local, mais c’est une option qui peut devenir laborieuse, car elle nécessite beaucoup de manipulations et ne permet pas d’utiliser autant de matériel que l’on pourrait en entreposer dans un local. S’ajoutant aux déplacements fréquents, le fait de devoir installer et désinstaller à répétition l’équipement vous coûte en temps, en patience, en énergie, et risque en outre de provoquer une usure prématurée de votre matériel.

Il ne faut pas non plus négliger le fait que l’on ne sait jamais de quel espace on va disposer pour installer le studio. Or, il arrive que l’on n’ait pas suffisamment de place. On doit alors faire des pieds et des mains afin de réaménager le lieu convenablement.


À NOTER

Les déplacements vous feront perdre du profit en temps et en carburant, si vous ne pensez pas à inclure les frais inhérents à vos tarifs. Lorsque vous devrez vous rendre chez un client loin de votre domicile, ne le faites pas à vos dépens !









	Photographier chez le client



	Avantages
	Inconvénients



	
- Aucun frais de location

- Plus confortable et plus pratique pour certains clients

- Moins d’entretien de votre lieu de travail (en dehors du nettoyage de l’équipement)


	
- Frais de déplacement élevés

- Espace d’entreposage requis

- Usure prématurée de votre équipement

- Temps d’installation et de rangement requis

- Lieu parfois peu adapté au studio

- Fatigue liée aux multiples manipulations du matériel et au déplacement dans des lieux parfois éloignés






Du point de vue des clients, si certains préfèrent ne pas avoir à se déplacer, la plupart n’ont pas envie de s’ajouter un stress à l’idée de recevoir un photographe à la maison et de devoir ranger, nettoyer, dégager de l’espace en prévision de sa venue… Bref, pour moi, un studio portatif peut dépanner lorsque l’on n’a pas de lieu pour recevoir ses clients, mais ce n’est pas toujours la situation idéale. Personnellement, je trouve qu’il vaut mieux opter pour un style sur le vif en lumière naturelle que pour des images façon studio lorsque l’on se déplace chez les clients.

Louer un local

Louer un local professionnel est un investissement majeur pour un photographe, car celui-ci a besoin d’énormément d’espace pour travailler. Vous aurez besoin d’au minimum 80 m2 (900 pieds carré) et idéalement de plafonds hauts pour vos éclairages. Pratiquer dans de telles conditions exige donc un budget beaucoup plus important que si vous exerciez en lumière naturelle à l’extérieur. Photographier à l’extérieur ne nécessite pas d’avoir pignon sur rue !

Votre local devra aussi intégrer tout ce dont un client a besoin, en termes d’espace comme de matériel : une pièce pour se vêtir à l’abri des regards, une salle de bains, un espace d’accueil et le studio de prise de vue. Côté matériel, on pense au papier hygiénique qu’il utilisera, au miroir pour se coiffer lors de la séance, aux chaises ou au divan pour se reposer et patienter entre deux séries d’images, au portemanteau pour sa veste, aux jouets si vous photographiez des enfants, à la table à langer, et j’en passe… Comme tous les êtres humains, un client peut avoir soif pendant la séance, il aura peut-être oublié ses élastiques pour attacher ses cheveux, souhaitera se maquiller tranquillement sans que vous soyez derrière son dos ou aura besoin d’intimité pour allaiter son bébé… Bref, toutes les conditions devront être réunies pour qu’il se sente à l’aise et soit détendu au moment de commencer les prises de vue (voir page 192).


Des frais et encore des frais !

En calculant votre budget mensuel pour la location d’un local, pensez à intégrer aux frais de location et de matériel tout ce que vous devrez débourser pour l’alimenter en électricité, en ligne téléphonique ou encore pour avoir accès à Internet. Le tout, s’ajoutant aux frais d’entretien, d’assurances et aux achats à faire sur une base régulière (mouchoir, papier hygiénique, produits d’entretien, boissons, biscuits, etc.). Pensez-y bien lorsque viendra le temps de signer un contrat de location qui vous lie pour plusieurs mois, et ce quel que soit le rythme de votre activité.



Une fois la question du confort réglée, l’équipement qui vous servira à photographier devra aussi y être : têtes de flash, trépieds, fonds de scène, supports à fonds, réflecteurs, parapluies ou « softbox »… et tout ce qui vous sera nécessaire pour créer les conditions de lumière recherchées. Tenir un studio est prenant en temps, mais aussi en argent.







	Photographier en studio



	Avantages
	Inconvénients



	
- Lieu professionnel, adapté à la rencontre des clients et aux séances de prises de vue

- Espace de travail distinct

- Aucun entreposage nécessaire à la maison

- Possibilité d’avoir des employés

- Loyers et charges déductibles des impôts

	
- Frais de location élevés (local, électricité, ligne téléphonique, Internet)

- Perte de profit

- Déplacement obligatoire vers le lieu de travail

- Entretien nécessaire du matériel et du local (ménage et rangement)

- Assurances commerciales nécessaires

- Périodes de baisse d’activité difficiles à vivre, le bail étant dû quoi qu’il arrive

- Difficulté de prendre des vacances ou un congé de maternité, le bail étant dû quoi qu’il arrive






FAITES LE CALCUL

Louer un studio dans ma ville était plus coûteux que de rembourser un emprunt, c’est pourquoi j’ai préféré acheter une maison plus grande plutôt que de continuer à vivre dans un petit appartement et de devoir louer un local.



Avoir son studio à la maison

Aménager son studio à même son domicile représente une solution moins coûteuse. Bien évidemment, il vous faudra de l’espace et un lieu d’habitation apte à accueillir un commerce, ce qui n’est pas toujours le cas.

Lorsque l’on évalue le coût de la location d’un local, on se rend vite compte que l’investissement est important. On voit alors notre profit chuter uniquement pour payer notre lieu de travail. On peut donc choisir délibérément de transformer son sous-sol ou encore son garage en studio de photographie. Il faudra alors s’assurer d’avoir une entrée indépendante ou des divisions qui permettront aux clients de ne pas avoir à traverser la maison pour atteindre le studio.


ATTENTION

Si vous êtes locataire, vérifiez auprès de votre bailleur que rien ne s’oppose à ce que vous exerciez votre activité à domicile (seule une partie de l’habitation pourra être dédiée à l’activité professionnelle). Si vous êtes propriétaire, a priori, rien ne s’oppose à ce que vous travailliez chez vous, à condition que le voisinage ne subisse pas de nuisances de votre activité.



L’avantage d’un studio à la maison, c’est que dès qu’il vous manque quelque chose, vous l’avez souvent sous la main. Si le client a oublié d’apporter une couverture pour son bébé ou s’il doit mettre son dîner au réfrigérateur, c’est possible. Pour vous, peu de déplacements signifie aussi moins de risques d’oublier de l’équipement. Vous pouvez retoucher vos photographies à votre domicile et même le faire en pyjama si vous le désirez… Je dois avouer que j’apprécie beaucoup cette liberté ! On évite les va-et-vient entre la maison et le studio. Sans oublier que lorsqu’un client ne se présente pas à son rendez-vous ou qu’il est en retard, on n’a pas à se déplacer inutilement et on peut continuer à gérer certaines tâches ordinaires (répondre aux e-mails, préparer un devis, retoucher des images…).
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Avoir mon studio à la maison me permet de toujours laisser mon matériel au même endroit et m’évite des va-et-vient entre un local et ma résidence. La seule véritable contrainte c’est que je dois nettoyer et ranger régulièrement mon studio, car lorsque l’on est à la maison, il est facile de laisser traîner sur son bureau une tasse de café ou les restes d’un repas.

De la même manière que si vous disposiez d’un local professionnel dédié, vous devrez investir pour le confort de vos clients : avoir une salle de bains disponible uniquement pour eux (et toujours propre, cela va de soi), un lieu où ils pourront s’asseoir et se préparer tranquillement, l’essentiel pour nourrir bébé, etc. Tenir un studio, même à la maison, est généralement assez coûteux, mais certains frais (abonnement Internet, EDF, chauffage) sont déductibles. Renseignez-vous auprès d’un comptable.


ANECDOTE

Il m’est déjà arrivé de répondre en pyjama un dimanche matin à un client qui était passé à l’improviste pour acheter un certificat-cadeau. C’est une situation gênante à laquelle on doit s’attendre lorsque l’on travaille à la maison. Dès qu’une voiture se gare devant chez moi et que je n’ai pas de rendez-vous, je suis nerveuse.









	Installer son studio à son domicile



	Avantages
	Inconvénients



	
- Aucun déplacement nécessaire

- Aucun frais de déplacement

- Accessible en tout temps

- Repas à la maison

- Coût moins élevé que la location d’un local

- Possibilité de déduire certaines dépenses

	
- Moins professionnel qu’un local

- Dédier un espace du lieu d’habitation et contraintes d’équipement (salle de bains disponible pour les clients)

- Moins d’intimité pour vous et les membres de votre famille

- Entretien nécessaire du matériel et du local (ménage et rangement)

- Risque de visites imprévues et d’appels tardifs ; horaires moins facilement contrôlables

- Risque d’isolement si activité en creux et prospection peu active

- Assurances commerciales nécessaires






Espace professionnel vs espace personnel

Préserver votre intimité est important lorsque vous travaillez à la maison. Vous devez absolument faire une distinction entre espace de travail et espace personnel. Il sera alors plus facile de vous relaxer le soir venu et de ne pas avoir l’impression d’être encore au travail. De plus, vous n’aurez pas à faire le ménage de l’ensemble de la maison lorsque vous attendrez des clients. Ce sera ainsi un lieu plus professionnel même si installé à votre domicile.

Si le fait d’avoir un espace distinct vous offre une certaine souplesse quant au rangement et au ménage des pièces réservées à votre vie personnelle, n’oubliez pas que les odeurs de cuisine franchissent les portes. Je vous conseille d’éviter de cuisiner des plats trop odorants avant un rendez-vous client. La première impression doit être positive dès leur arrivée !



L’équipement informatique

La venue du numérique a bouleversé la pratique photographique et fait émerger de nouvelles tâches… la postproduction ! La postproduction ou post-traitement est ce qui permet à une photographie de passer de bonne à excellente (ou de bonne à ratée si vous ne maîtrisez pas la retouche). Pour effectuer cette retouche photographique (voir page 206), un ordinateur est nécessaire ainsi que des outils logiciels. Sans cela, le photographe ne peut rien faire.

L’ordinateur

La précieuse machine remplace en quelque sorte la chambre noire d’autrefois et l’on constate qu’elle est tout aussi importante que votre appareil photo au sein de votre entreprise. Grâce à votre ordinateur, vous gérerez tous les aspects du métier, qui sont périphériques à la prise de vue : répondre aux courriels des clients ou futurs clients, mettre à jour le site Web, effectuer des visuels graphiques, créer et administrer les factures, préparer la comptabilité, etc., mais vous gérerez aussi l’aboutissement des séances photo, en passant des heures à trier, sélectionner et retoucher les images en vue de leur livraison aux clients (voir le chapitre 6). Bref, vous passerez beaucoup de temps devant votre ordinateur, davantage que l’œil au viseur.

Mac ou PC ?

Voilà le grand débat de notre génération… L’achat d’un Mac est-il préférable à celui d’un PC ? En toute franchise, je crois qu’un PC répondra aussi bien à vos attentes qu’un Mac. Toutefois, je dirais que les ordinateurs de la marque Apple constituent actuellement la norme dans le monde des photographes. Ceux-ci offrent des avancées technologiques très intéressantes et des écrans de bonne qualité, ce qui est primordial pour un photographe de métier. De plus, tôt ou tard, vous aurez à collaborer avec d’autres professionnels dans des domaines connexes – imprimeurs, retoucheurs, designers graphiques ou encore intégrateurs Web. Or, ceux-ci travaillent majoritairement dans un environnement Mac, aussi vaut-il mieux s’équiper de la même manière afin de parler le même langage si besoin était. Vous éviterez ainsi bien des problèmes informatiques et de compatibilité. Toutefois, si vous tenez absolument à travailler avec un PC, c’est tout à fait possible et envisageable.
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Afin d’obtenir des couleurs réalistes et des clichés de qualité, il est important de se tenir à jour des tendances du marché. Que ce soit le calibrage de votre écran, les profils d’impression ou encore les résolutions nécessaires pour votre client, rien ne doit être laissé au hasard.


Calibrer son écran

Tout photographe doit calibrer son écran s’il ne veut pas avoir des problèmes de restitution des couleurs lors de l’impression des images.

À l’achat, les écrans Mac sont généralement très saturés, lumineux et contrastés ; tandis que les modèles d’autres marques sont à l’inverse souvent plus sombres. Le calibrage permettra donc que les couleurs soient bien restituées lors de l’impression. Il existe différents logiciels de calibrage, pour des prix variables. Les plus efficaces sont accompagnés d’une sonde qui analysera votre écran et la lumière ambiante. Un professionnel ne peut se permettre de travailler avec un écran qui n’est pas calibré et ajusté.



De la performance

Que vous soyez équipé d’un Mac ou d’un PC, l’important est d’avoir un ordinateur relativement performant. Qu’est-ce que cela signifie ? Tout simplement que vous allez installer une panoplie de logiciels sur votre machine (voir page 43) et que vous stockerez et traiterez un nombre élevé de photos. Alors si vous achetez un ordinateur peu puissant, vous vous retrouverez à passer votre temps à attendre. Or, le temps perdu est aussi du profit en moins.

Votre ordinateur doit tout à la fois vous permettre de retoucher rapidement vos photographies et de les enregistrer tout aussi efficacement. Votre temps sera alors plus rentable. Une bonne carte graphique vous permettra aussi d’avoir une meilleure qualité d’image. La retouche se jouant souvent en détails et en nuances, une belle qualité d’image est essentielle. Encore une fois, n’hésitez pas à demander conseil à des spécialistes en matériel informatique. Renseignez-vous bien !


PENSEZ-Y…

Être photographe en 2015, c’est maîtriser son appareil photo autant que son ordinateur !



Les logiciels

Afin de traiter vos images, certains logiciels seront indispensables à votre survie en tant que photographe. Le choix de l’outil dépendra du type de retouche désirée, mais aussi de vos aptitudes en post-traitement. Certains photographes feront le strict minimum, d’autres effectueront une retouche plus complète (voir page 208), d’autres encore – qui en ont les moyens – délégueront cette étape à un retoucheur professionnel. À vous de voir ce qui vous correspond le mieux !

[image: image]

En demandant à vos clients de respecter vos droits d’auteur que ce soit en ne retouchant pas vos photographies ou en ne les utilisant pas illégalement, vous vous devez de faire preuve de la même rigueur dans toutes les sphères de votre entreprise. Vous ne pouvez exiger des autres ce que vous ne respectez pas vous-même. Votre professionnalisme ne se résume pas à vos photographies, mais aussi à votre manière de mener une entreprise.

La légalité avant tout

Peu importe le logiciel que vous choisirez, prenez soin de l’acheter et d’obtenir la licence d’utilisation. L’erreur que beaucoup font au départ, sous prétexte de vouloir faire des économies, est de tenter de s’équiper de manière à ce que ça coûte le moins cher possible. Oui, c’est légitime de vouloir économiser, mais croyez-moi ce n’est pas sur ces détails légaux que vous devriez le faire. En cherchant à tout prix des versions piratées ou gratuites des différents logiciels, vous ne pourrez fort probablement pas effectuer les mises à jour afin de bénéficier des dernières nouveautés, ne pourrez pas non plus recevoir de l’aide de la part de la compagnie lorsque votre logiciel aura des problèmes et ne pourrez pas le réinstaller quand vous changerez d’ordinateur. C’est un paquet d’ennuis. De plus, si vous demandez à vos clients d’acheter vos photographies à un juste coût et d’en respecter les droits d’auteur, vous vous devez d’en faire autant avec les logiciels que vous possédez. Une simple question de principe !

Uniquement Photoshop ?

Les logiciels de retouche sont multiples. On en trouve des gratuits sur le Web et d’autres plus sophistiqués à acheter. Certains permettent le minimum de corrections (recadrages ou ajustement des couleurs d’une photographie), d’autres sont très complets. Malgré tout, rares (voire inexistants) sont les logiciels gratuits suffisamment performants pour couvrir les besoins d’un photographe professionnel. Il vous faudra certainement investir lorsque vous déciderez de passer à un niveau avancé. En retouche, les logiciels les plus utilisés sont, bien entendu, Photoshop, mais aussi Lightroom.


Une sauvegarde en tout temps

L’achat de disques durs externes sera important pour mener votre vie de photographe professionnel. Ceux-ci serviront à conserver les fichiers de vos clients, ainsi que tout le contenu de votre ordinateur. Faites des sauvegardes très régulièrement. Perdre les photographies d’un client, surtout lorsqu’il s’agit d’une grossesse ou d’un nouveau-né, est inimaginable !



Votre équipement logiciel se résume-t-il à posséder un logiciel de retouche ? Eh bien, non ! Vous devrez sûrement facturer vos services et tenir un calendrier de rendez-vous. Vous vous équiperez donc d’un logiciel dédié permettant de créer factures et devis ; il en existe plusieurs, mais un simple fichier Excel peut faire l’affaire, surtout au début. Un calendrier de prise de rendez-vous en ligne risque aussi d’être fort utile (en 2015, le calendrier papier n’est plus de mise) ainsi qu’un logiciel de gestion afin de concevoir une banque de clients. Une entreprise de photographie a des besoins administratifs, vous vous devez d’être organisé.
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Parmi les logiciels que j’utilise le plus souvent, on trouve un gestionnaire de messagerie, différents logiciels de design et de retouche dont je me sers au quotidien, des outils pour télécharger mes photographies, graver mes CD, avoir accès à mon serveur FTP, un traitement de texte pour composer mes articles de blog, un autre pour générer mes factures et effectuer ma comptabilité… Un photographe a besoin de connaître une multitude d’outils !



CHAPITRE 2

Démarrer son activité : les choix décisifs
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Une fois l’étape de la formation passée que vous ayez fait votre apprentissage par vos propres moyens ou que vous ayez suivi un enseignement académique, vous aurez à prendre la décision de poursuivre ou non vos démarches dans le but de vous professionnaliser. Choisir de devenir indépendant peut être une décision difficile à prendre, car on a l’impression de se laisser tomber dans le vide… Et c’est un peu vrai. Pour bien vous préparer à ce qui vous attend, voici un aperçu du parcours qui s’annonce.




Cette fois où je me suis lancée dans le vide…

Pour ma part, la décision de devenir travailleuse autonome a été prise sur un réel coup de tête. Un coup de tête que je ne regretterai jamais ! J’occupais un emploi de designer graphique dans la fonction publique depuis un peu plus d’un an. J’avais été engagée à la base en tant que stagiaire et j’avais réussi à obtenir un poste saisonnier pour, par la suite, probablement me voir proposer un contrat fixe à la fin de mes études universitaires. Cet emploi était synonyme de stabilité, bon salaire, assurances et heures de travail garanties… Le rêve pour la plupart des gens, mais pas pour moi décidément ! Me rendre au travail, chaque jour, pour trouver la même routine, m’était de plus en plus pénible. Non pas que les tâches que j’accomplissais n’étaient pas plaisantes, mais je réalisais qu’à mon jeune âge je n’avais aucune envie de mener ce type de vie à temps plein. Je ne supportais plus de devoir contenir ma créativité et de devoir vivre avec toute la lourdeur de la bureaucratie. J’étais faite pour être libre professionnellement, mais aussi pour laisser aller ma créativité.

Ayant déjà eu, lors de mes études en design, une première expérience de photographe pour un studio installé dans un centre commercial, j’ai décidé de renouer avec cette passion et de réaliser des séances photo le soir et le week-end, en parallèle de mon travail principal. Habitant en appartement, avec un prêt étudiant à rembourser et une voiture à payer, mon amoureux avait décidé, pour me soutenir, de m’offrir l’équipement de studio qui me serait nécessaire. Il me faisait confiance et savait que je le rembourserai lorsque je réussirai à rendre ma passion plus profitable. La demande pour mes services de photographe grandit rapidement, suffisamment pour rembourser mon matériel en un mois à peine ! L’idée d’abandonner mon métier de graphiste pour me consacrer à la photographie me faisait rêver, mais je n’avais pas assez de clients pour oser faire le grand saut. C’est lors d’un salon de la maternité que j’ai pris conscience que je pouvais me lancer et y arriver. J’avais passé trois jours à présenter mon portfolio à des inconnus, à recevoir des compliments, à entendre que mes photographies étaient étonnantes et à réserver des rendez-vous avec de nouveaux clients. Je sentis à la fin de ces journées que mon rêve pouvait devenir alors réalité, et c’est à ce moment que j’ai compris que si je ne le faisais pas maintenant, je ne le ferai jamais. C’est donc à l’issue de ce salon que j’ai décidé qu’une nouvelle vie allait commencer pour moi : j’allais devenir une « sans emploi », une photographe indépendante.


L’annonce

En prenant cette décision, je savais que mon choix pourrait être difficile à encaisser pour certains (la famille, vous savez bien…). Le métier de photographe est souvent synonyme d’échec artistique et de pauvreté, mais moi, j’y croyais. En l’annonçant à mes parents, ils semblaient un peu moins enthousiastes que je l’espérais. Je peux comprendre, ils voyaient leur fille qui avait longuement étudié, abandonner un bon emploi, stable, pour se lancer dans une activité précaire. Ma décision ne leur semblait sans doute pas très réfléchie. Voyant toutefois que j’étais confiante et tellement emballée, ils m’ont simplement souhaité d’être heureuse et invitée à bien considérer mon projet. Mon amoureux, qui est encore aujourd’hui à mes côtés, se disait prêt à assumer les risques et à mettre les bouchées doubles s’il le fallait pour m’aider à accomplir mon rêve. Assurée de son soutien, j’ai donc annoncé ma démission à ma supérieure dans les jours suivants et je me suis lancée les deux pieds dans le vide dans cette fabuleuse épopée. Au bout de quelques semaines, j’avais assez de contrats pour vivre de mon nouveau métier à temps plein et je gagne désormais un meilleur salaire qu’à l’époque. Mon rêve est devenu réalité.



L’entrepreneuriat en photographie

Ma décision de devenir travailleuse autonome n’est pas le fruit de dix années de réflexion. J’étais prête à assumer mon choix, tout simplement, sans m’inquiéter du résultat final, sans anticiper la réussite ou l’échec. Je me lançais dans le vide en espérant atterrir sur mes pieds et c’est ce que tous les entrepreneurs font. Sans le sens de l’entrepreneuriat, il est impossible de réussir et de mener une carrière ascendante.

Une fois la décision prise de vous consacrer uniquement à la photographie, vous deviendrez le seul responsable de votre parcours et ce, même si vous faites finalement face à un échec. D’un autre côté, en cas de réussite, vous en serez également seul responsable… Ce qui est tout à la fois plaisant et stimulant !

Une nécessité

Au départ, vous devrez avoir un fort esprit entrepreneurial pour vivre la vie de photographe indépendant. Si vous ne le possédez pas et que vous êtes plutôt du type « photographe artiste qui ne veut pas se promouvoir », vous ne réussirez probablement pas à vous adapter à ce mode de vie. C’est le défaut que l’on rencontre le plus souvent chez de nombreux photographes qui prônent uniquement l’art et la créativité. Même si vous êtes un artiste hors pair, la photographie portraitiste de particuliers, qui s’adresse principalement à des gens qui n’accordent pas nécessairement une place très importante à l’art, vous obligera à faire preuve d’initiatives marketing afin de vendre votre travail.
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Pour mener votre entreprise à la réussite, il vous faudra user d’astuces marketing et penser à satisfaire la clientèle visée avant tout. Si votre style démontre vos ambitions artistiques, il ne suffit pas à encourager les gens à vous engager. Être photographe n’est pas qu’une question de créativité ou de savoir-faire technique !

En photographie portraitiste, on ne vise pas une clientèle de directeurs de galeries d’art ou bien de designers, mais bien des gens normaux qui œuvrent parfois dans des domaines très éloignés des sphères artistiques et qui veulent simplement de beaux souvenirs. Alors, si vous voulez réussir à atteindre ces personnes et surtout vous faire engager, vous devrez user de stratégies de promotion et de marketing. Si vous n’êtes pas capable d’aller chercher des clients et de faire preuve d’initiatives en matière de publicité, l’art et la créativité resteront pour vous un passe-temps, mais peut-être serez-vous un photographe qui vendra ses œuvres et les exposera dans des galeries, je vous le souhaite ! Vous ne serez, en tout cas, certainement pas un photographe que l’on engagera pour des photographies de famille. À vous de voir quel type de photographe vous désirez être. Comment pouvez-vous savoir que vous seriez un bon entrepreneur ? Voici donc les qualités qui vous permettront de voir si vous êtes fait pour la vie de travailleur autonome, car si vous êtes photographe indépendant, vous êtes bel et bien avant tout un travailleur autonome.

• Avoir le goût du risque : si la stabilité vous rassure et si risquer temps et argent vous effraie, vous n’êtes probablement pas fait pour devenir travailleur autonome.

Devenir photographe indépendant, c’est aussi accepter de pouvoir être sans revenu ou de se retrouver sans contrat du jour au lendemain. Si l’idée d’être deux semaines sans rémunération ou encore d’investir de l’argent dans votre entreprise sans savoir si vous le reverrez vous terrorise, ce n’est pas le bon métier pour vous. Le risque, c’est de prendre des décisions dont vous ignorez totalement les répercussions. Être entrepreneur, c’est souvent décider sur des coups de dé et croiser les doigts pour que tout fonctionne.

• Être discipliné : la discipline est la clé quand vous êtes travailleur autonome. Certains s’imaginent les photographes occupant leur temps comme bon leur semble, passant leur journée à ne rien faire, étant un brin fainéants (forcément, la photo n’est pas un vrai métier !).

Or, en tant qu’indépendant, vous devrez jongler entre clients, fournisseurs, contrats et partenaires d’affaires, en plus de votre vie personnelle ; vous devrez entre autres organiser des plannings de prises de vue, de livraisons d’images, vous promouvoir pour développer votre activité, établir une grille de tarifs et la faire évoluer, chercher de nouveaux clients potentiels, gérer votre comptabilité… Ces tâches ne pourront être réalisées par personne d’autre que vous – au moins au début de votre activité – et s’accumuleront par manque de rigueur. Donc, si un contrat traîne sur le coin de votre bureau pendant des semaines, c’est à vous que les clients feront part de leur mécontentement et vous ne pourrez vous en prendre qu’à vous-même. Un manque de discipline nuira, par conséquent, à l’image de votre entreprise et à votre réputation, et vous mettra en difficulté lorsqu’il s’agira de fidéliser la clientèle et de vous faire recommander. Aussi, si vous êtes du genre à ne pas prendre vos responsabilités et à tout remettre au lendemain, ça ne fonctionnera pas.

• Être créatif : faire preuve de créativité, ce n’est pas seulement produire de belles photographies, mais c’est aussi savoir vous sortir du pétrin si nécessaire… C’est innover pour trouver des manières de fidéliser votre clientèle, proposer des promotions, des concours, des publicités ou encore réussir à vous vendre et à mettre en valeur votre travail (voir le chapitre 3). Cette qualité vous sera aussi utile pour faire rire un enfant lors d’une séance de prises de vue ou encore pour apporter satisfaction à un client en élaborant un concept original correspondant à l’idée qu’il a émise (voir page 171).

• Être débrouillard et curieux : être photographe indépendant, c’est être débrouillard et curieux tous les jours… Et j’exagère à peine ! L’un ne va pas sans l’autre, car la curiosité vous mènera souvent à faire appel à votre débrouillardise et la débrouillardise accroîtra votre curiosité.

Devant tout faire par vous-même, vous devrez souvent aussi répondre à vos propres questions, et vous vous retrouverez tôt ou tard à chercher sur Google le nom d’un fournisseur, comment régler un défaut de votre appareil photo, créer un nouvel éclairage, utiliser au mieux un équipement qui ne fonctionne pas comme il se doit, effectuer la mise à jour de vos logiciels, installer une sonde pour calibrer votre écran, et j’en passe… Sans oublier que vous devrez sans aucun doute, à un moment ou à un autre de votre carrière, vous renseigner sur la législation d’entreprise, sur tel ou tel aspect de comptabilité qui vous échappe ou encore participer à des formations pour approfondir vos connaissances sur la photographie, tout ceci en contactant les services spécialisés, en vous rendant si nécessaire dans les centres administratifs adéquats ou en vous inscrivant à des stages/formations selon vos besoins. Beaucoup de jeunes photographes ont une certaine lâcheté sur ce point, ce qui leur nuit énormément. Dites-vous bien que l’on ne peut apprendre le métier de photographe dans toutes ses facettes et sa complexité en une journée ; des années de pratique et de recherche sont nécessaires pour y arriver. Être débrouillard et curieux, c’est donc non seulement être capable de régler une foule de problèmes, mais aussi de développer son style en recherchant toujours de nouvelles idées… Sans plagier !

• Aimer la liberté : ça semble bizarre à dire, car on pense que tout le monde aime la liberté. Or, en réalité, de nombreuses personnes en ont peur. Être libre, ce n’est pas uniquement partir dans le sud pour un séjour tout compris. En général, les gens s’imaginent avec le sourire combien ils seraient bien sans patron, mais quand on parle aussi de la possibilité de ne pas percevoir de salaire pendant une longue période et de devoir parfois travailler 80 heures par semaine… alors là, l’enthousiasme décline. Aimer la liberté, c’est plutôt apprécier et vouloir contrôler l’ensemble de sa vie professionnelle.


CONSEIL

Soyez lucide sur ce que vous attendez du métier. Si vous n’êtes pas prêt à prendre des risques, si vous ne vous sentez pas l’âme d’un entrepreneur, ne vous lancez pas. Tout le monde n’est pas fait pour la vie d’indépendant. Si vous n’envisagez cependant pas d’autre profession que la photographie, peut-être pourriez-vous intégrer un studio ?
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Vos clients ne devraient jamais avoir à vous rappeler à l’ordre qu’il s’agisse de recevoir une réponse à une demande d’informations ou de savoir quand leur commande sera livrée. C’est à vous de fournir un service de qualité si vous voulez qu’ils aient de nouveau envie de collaborer avec vous. La vie d’indépendant exige de la discipline : imposez-vous-la ! Soyez professionnel.

Il s’agit là des qualités nécessaires à la gestion d’une entreprise. Évidemment, il y en a d’autres, mais celles-ci sont pour moi essentielles et vous aideront à vous faire une image réelle du projet dans lequel vous désirez vous lancer. Si j’insiste sur ces critères, ce n’est pas pour vous décourager, mais bien pour vous permettre d’être le mieux armé possible dans votre projet. Donc, si à cette lecture, vous avez encore envie de devenir photographe indépendant professionnel, eh bien, poursuivons ; regardons ensemble les étapes de démarrage de votre entreprise !

Quand vous lancer ?

Il n’y a pas de bons ou de mauvais moments pour se lancer. Pourquoi ? Parce que vous ne pouvez prédire le futur. Devenir travailleur autonome, c’est un peu comme décider d’avoir des enfants. On se fait des scénarios ; on s’imagine bien des choses et on sait que ça changera notre vie. En revanche, avant d’en avoir, on ne sait pas du tout ce que ce sera réellement.
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Si vous voulez mener une carrière en photographie de particuliers, il vous faudra tôt ou tard vous donner la chance de réussir en vous consacrant à 100 % à votre passion. C’est en pratiquant à temps plein que l’on se donne la possibilité de se développer. Ne dépendre que de vous-même vous conduira à explorer toutes les facettes du métier.

L’appel divin n’existe pas

De nombreux photographes amateurs attendront longtemps un signe ou quelque chose de plus ou moins divin qui leur prouvera que c’est le bon moment de quitter leur travail principal pour devenir indépendant et vivre peut-être de manière précaire pendant quelques temps. Ce signe, ils l’attendront souvent éternellement, jusqu’à la fin de leur carrière pour finalement laisser mourir leur projet. Je les surnomme amicalement les « faux entrepreneurs » ou les « rêveurs ». Ce sont ceux qui passent leur vie à nous parler de leur projet, de leurs envies et de leur passion, mais qui auront toujours une bonne raison pour ne pas les réaliser. Il y aura toujours une raison pour les empêcher de se lancer que ce soit leur finance, leur famille, le « timing », leurs obligations, leur emploi actuel ou encore simplement le manque de talent. Pensez-vous sincèrement que lorsque je suis devenue travailleuse autonome j’étais riche et sans factures à payer ? Absolument pas ! J’avais une voiture, un appartement, un prêt étudiant et des frais connexes à payer comme tout le monde. L’endettement faisait partie des risques que j’étais prête à assumer.

Un coup de dé !

Pour ceux qui décideront de se lancer tête la première, peu importe le moment, il n’y aura pas, on peut même dire « jamais », de bonnes ou de mauvaises circonstances pour le faire… Tôt ou tard, des difficultés se présenteront qui vous feront dire que vous auriez dû attendre une période plus favorable et le risque est d’attendre toute votre vie, et de vous répéter sans cesse « j’aurais du le faire ». Si l’on raisonnait toujours ainsi, on n’avancerait pas beaucoup.
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En photographie, votre créativité n’aura pour limites que celles de votre imagination ! À force d’expérience, votre style s’affinera ; votre personnalité photographique ressortira. Vous oserez alors proposer des éclairages, des cadrages ou des angles de vue que vous n’auriez pas tentés à vos débuts.

Vous pensez que vous avez les capacités de créer une entreprise de qualité, alors pourquoi pas ? L’important pour mener votre projet à terme est d’avoir les compétences pour répondre à la clientèle et d’être assez formé pour vous démarquer. Si vous vous lancez sans aucune expérience, vous prenez aussi le risque que la concurrence soit à un meilleur niveau que vous et d’être à côté des besoins du marché sans avoir réellement commencé. Vous devez avoir une attitude professionnelle et vous montrer compétitif dès le départ (voir le chapitre 4). Au début, il faudra peut-être que vous pratiquiez des tarifs plus bas que vos confrères et que vous preniez beaucoup de contrats le temps de vous établir et de vous faire connaître (voir page 132). À partir du moment où vous pourrez répondre à une demande existante, votre entreprise aura une raison d’être, vous aurez gagné votre pari ! Si vous avez l’esprit entrepreneurial, vous saurez retomber sur vos pattes, quelles que soient les décisions que vous prendrez. Et si vous deviez faire face à un échec ? Eh bien, vous retrouverez un emploi. Après tout, on n’a qu’une vie !


EXPÉRIENCE

J’entends souvent des commentaires sur ce fameux « moment » pour se lancer en affaires. Certains l’attendent avec l’espoir qu’il sonnera comme une horloge biologique. Personnellement, j’ai comme philosophie que si l’on est fait pour être indépendant, on le sera. Être travailleur autonome, c’est être responsable de la totalité de ses actes. Alors, si vous attendez que quelqu’un vous dise de le devenir, ce n’est définitivement pas bon signe !



Se consacrer au métier à 100 %

Au début, vous exercerez probablement le métier de photographe de particuliers à temps partiel ou comme une passion, mais viendra un moment où vous devrez réfléchir à savoir si vous désirez vivre de la photographie ou non. Moi-même, comme je vous l’expliquais dans les premières pages de ce chapitre, je me suis retrouvée face à cette décision : poursuivre à titre de loisir ou tout mettre en œuvre pour en faire ma profession.

Bien que votre talent soit l’élément de base de votre démarche, le temps que vous investirez dans votre entreprise aura aussi une grande influence sur son succès (ou non). On pense souvent que les contrats tomberont comme par magie… mais non ! Si vous voulez des contrats, vous devez travailler et redoubler d’efforts. Le problème majeur des photographes débutants est souvent qu’ils stagnent longtemps entre un emploi principal qui les occupe à plein temps et leur passion à laquelle ils n’accordent que quelques heures par-ci par-là. Ils ignorent toutefois que le vrai départ de leur carrière se fera dès l’instant qu’ils s’y consacreront à 100 %. C’est seulement à partir de là qu’ils connaîtront leur véritable potentiel. Tant que l’on n’a pas osé, on se dit que l’on n’a pas assez de contrats pour se lancer ; or, obtenir des contrats résulte d’une démarche marketing qui peut prendre des dizaines et des dizaines d’heures (voir le chapitre 3). Et ce temps, vous ne l’avez souvent pas tant que vous vous restreignez à une pratique de loisirs. À partir du moment où l’on prend le temps et où l’on se donne les moyens d’y arriver, on passe en mode survie, et ne le sous-estimez pas, mais vous repousserez alors vos limites.

En mode survie

Le mode survie est le moment où vous lâchez votre emploi principal, où vous savez que les moyens financiers qu’il vous reste ne vous permettront de tenir que quelques semaines (ou mois, au mieux) et que vous devrez alors bientôt compter uniquement sur la photographie pour vivre. Il va falloir vous bouger !

Être en mode survie implique de trouver une tonne de solutions, de promotions et d’idées afin de faire connaître ses services, de toucher une clientèle et de décrocher des contrats. Lorsque l’on sait que l’on ne pourra pas faire ses courses ni payer son loyer si l’on ne fait pas de photos, si l’on ne trouve pas de clients, croyez-moi on devient très efficace pour trouver des idées afin d’approcher la clientèle.

Se mettre en mode survie est, certes, une solution drastique, mais si vous ne le faites pas, vous ne le ferez jamais !

Du temps pour créer

En plus de devoir innover afin d’obtenir des contrats, en choisissant de vous consacrer à 100 % à la photographie, vous disposerez de beaucoup plus de temps pour accroître le potentiel de votre entreprise.

Lorsque l’on a un emploi principal, la photographie reste secondaire et on prend simplement les contrats qui passent. Les efforts sont moindres et développer ses visuels, son service, sa vision ou encore sa clientèle est en général totalement négligé. Cependant, à partir du moment où la photographie deviendra votre gagne-pain officiel, vous n’aurez pas d’autre choix que d’y passer du temps et d’y investir des efforts si vous voulez que votre carrière décolle. Les contrats ne viennent pas sans effort et les efforts nécessitent du temps pour être payants.

Pratiquer la photographie à temps plein, c’est progresser perpétuellement, et pas seulement au niveau de la prise de vue, c’est rencontrer des partenaires, approcher des clients, mettre en branle vos visuels et promotions, mettre à jour votre portfolio, et j’en passe.


ANECDOTE

J’ai côtoyé des dizaines de photographes qui ont fini par laisser tomber leur rêve d’être professionnels parce qu’ils attendaient que les contrats viennent à eux ou tombent du ciel. Mais, dans la vraie vie, cela n’arrive jamais. Une carrière de photographe professionnel débute seulement lorsqu’on le devient à temps plein. Ce n’est qu’à ce moment qu’elle peut vraiment prendre son envol. Aucune entreprise n’a bâti son succès en deux heures par semaine, pensez-y !



Choisir le nom de son entreprise

Voilà une question qui peut paraître simple, mais qui s’avère généralement très délicate. Le nom de votre entreprise, autrement dit votre marque, est l’une des premières choses que les clients verront et, grâce à laquelle, ils se feront une première idée de vous. C’est donc un choix important, avec lequel vous allez vivre tout au long de l’existence de votre entreprise, car il n’est pas question de changer d’appellation en cours de route – c’est une démarche peu recommandée. De ce fait, vous devrez déterminer dès le début, un mot (ou une expression) qui, à lui (elle) seul(e), fera comprendre aux gens votre vision et vos valeurs d’entreprise. Il doit être original, significatif et accrocheur ! Le tout en se distinguant de la concurrence. À bien y réfléchir, ça a l’air moins facile que vous ne le pensiez ?
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Le fait de travailler sous son propre nom met, en général, les gens en confiance surtout lors de la toute première prise de contact et favorise la naissance d’un lien de proximité, essentiel pour réussir de bons clichés.

Vous allez tout d’abord vous demander si vous souhaitez travailler sous votre propre nom ou sous un nom d’entreprise générique. Ce sont les deux possibilités qui s’offriront à vous lorsque vous déciderez de lancer votre entreprise. À vous de voir ce qui s’adapte le mieux à votre but.

Utiliser son propre nom

Lorsque l’on est photographe indépendant, donner son propre nom à son entreprise peut s’avérer une solution efficace. Les gens vous identifient d’emblée et si vous êtes seul au sein de votre entreprise, ce qui est généralement le cas quand on s’installe, c’est normal qu’elle porte votre nom. Toutefois, cette solution ne convient pas à tout le monde. Pesez bien le pour et le contre !


CONSTAT

En photographie portraitiste, le lien entre les personnes – entre le photographe et les clients – est vraiment très important. Ceci explique peut-être pourquoi la plupart des photographes choisissent d’utiliser leur nom pour leur entreprise. Le client identifie ainsi tout de suite un individu, et non pas une machine, avec des interlocuteurs anonymes.
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Il était naturel pour moi de travailler sous mon propre nom d’autant qu’il était peu commun. Les gens m’associent facilement à mon entreprise et il n’est pas rare, lorsque je fais de nouvelles rencontres, que l’on me parle de mon travail.

Les avantages

Travailler sous son propre nom permet une identification. Les gens qui vous rencontrent pour la première fois savent que vous êtes le propriétaire de l’entreprise et vous parleront plus facilement ; le fait de s’adresser au « chef » est aussi plutôt rassurant pour les clients qui savent à qui ils ont affaire et avec qui ils vont faire affaire (si vous êtes le propriétaire, vous aurez tout intérêt à les satisfaire, et dans leur esprit, c’est un aspect essentiel).

Utiliser votre nom permet aussi de faire davantage de publicité que si vous aviez une marque générique, car dès que votre nom circule, c’est aussi celui de votre entreprise qui est diffusé.


Législation

Tout dépend du pays dans lequel vous œuvrez, vérifiez la législation et les règles en vigueur concernant l’exploitation d’une entreprise et de son nom, car certains vous obligeront à enregistrer votre nom d’entreprise. Informez-vous des réglementations de votre milieu.




ANECDOTE

J’ai la chance d’avoir un nom de famille peu commun et c’est pourquoi j’ai appelé mon entreprise « Sarah Tailleur Photographe ». Je sais que ce nom fonctionne bien, car il arrive souvent que l’on me demande s’il s’agit d’un nom d’artiste. Quand je réponds que c’est mon vrai nom, on me dit qu’il est original et unique. S’agissant d’une appellation plutôt rare, j’étais certaine de me démarquer si je l’utilisais.



Les inconvénients

Si votre nom de famille figure parmi les plus répandus sur le territoire, le donner à votre entreprise n’est sans doute pas la meilleure des idées, surtout si vous voulez que votre marque retienne l’attention. Si vous vous appelez Marie Dupond ou Pierre Martin en France ou encore Valérie Tremblay au Québec, vous risquez de moins vous démarquer que si vous vous nommez Zara Foster par exemple. En conservant votre nom, vous prenez le risque que l’on vous confonde avec un autre photographe ou avec un travailleur autonome œuvrant dans un autre secteur.

Les gens auront en outre du mal à vous trouver quand il sera temps d’effectuer une recherche sur Internet, et notamment sur les médias sociaux. Si vous voulez sortir du lot, votre nom le doit aussi. Si ce n’est pas le cas, s’il est difficile à prononcer et/ou à retenir, ou s’il renvoie à quelque chose de négatif, ne l’utilisez pas. Comme je vous le disais plus haut, le nom de votre entreprise permet déjà aux clients de se faire une première impression de vous et de vos services.

Personnellement, il peut être aussi plus difficile de supporter les difficultés rencontrées par son entreprise et de faire la part des choses. Avec une entreprise éponyme, vous serez en effet plus facilement atteint que si elle portait un nom commun. En tant que patron, seul maître à bord, on a déjà tendance à être surinvesti, mais le fait de voir son nom mis à mal ou de connaître des moments de tension peut être vraiment délicat à vivre.

Enfin, il ne faut pas non plus négliger le fait qu’utiliser votre propre nom pourra avoir des répercussions sur votre vie personnelle. Connaissant votre nom, les gens n’hésiteront pas à chercher de l’information sur vous et à vous appeler sur le numéro qu’ils trouveront (ils ne se poseront pas la question de savoir s’il s’agit du téléphone de votre domicile ou d’un studio et s’il est encore l’heure pour vous de répondre à des appels). Si vous utilisez les réseaux sociaux de manière très libre, sans restreindre les accès à vos données personnelles (photos privées, échanges entre amis, etc.), vos clients y auront très facilement accès (voir page 105).

Travailler sous un nom générique d’entreprise

On peut aussi choisir délibérément de créer un nom d’entreprise, soit parce que notre propre nom est trop commun, soit parce que l’on envisage d’avoir des employés ou bien encore parce que l’on veut garder un certain anonymat. C’est tout à fait légitime et rien ne s’y oppose. Mais encore une fois, il y a des bons et des mauvais côtés.


ANECDOTE

En travaillant sous mon propre nom, il arrive régulièrement que l’on me reconnaisse et j’en suis généralement très heureuse. En revanche, parfois, je préférerai qu’on l’oublie. Lors de mon accouchement, alors qu’elle m’examinait, une infirmière m’a demandé si c’était moi la photographe Sarah Tailleur… À cet instant, j’aurais préféré être quelqu’un d’autre.



Les avantages

Opter pour un nom d’entreprise vous offre la possibilité de la faire croître « indépendamment » de vous. En effet, le nom d’entreprise vous dissocie de celle-ci, alors vous pourriez par exemple engager d’autres photographes ou encore avoir un assistant qui réaliserait des séances à votre place.

Il vous serait également plus facile de vendre votre entreprise à un autre photographe si vous décidiez de la céder.

Un nom autre que votre nom de famille ajoute aussi un certain prestige à votre entreprise. Les clients auront tendance à penser qu’elle est plus grande qu’en réalité. Si je vous disais, par exemple, que je suis propriétaire de Sarah Tailleur Photographe, vous penseriez probablement que mon entreprise est plus petite que si elle se nommait « Quartz photo design » (nom fictif).

Les inconvénients

Comme vous vous dissociez de votre entreprise en n’utilisant pas votre nom, les gens peuvent aussi avoir du mal à savoir qui en est le propriétaire et à qui ils auront affaire. Une certaine méfiance peut alors naître, en ne sachant pas ce qui les attend.

Si d’autres photographes travaillent pour votre entreprise, les clients peuvent tout de même demander à ce que vous vous occupiez d’eux, car en tant que propriétaire du studio ils estiment que vous êtes plus qualifié, ce qui peut poser des problèmes récurrents.

Créer un nom d’entreprise

Les premières idées que vous aurez risquent certainement d’être les pires. Pourquoi ? Parce qu’elles sont aussi celles que tout le monde a. En retenant l’une de ces pistes, vous risquez donc d’avoir un nom qui existe déjà, une idée peu novatrice ou encore vue et revue. Croyez-moi, pour vous démarquer dans ce domaine compétitif qu’est la photographie portraitiste, vous devez être unique.

Parmi les premières idées qui vous passeront à l’esprit, on retrouvera probablement ces termes : passion, objectif, zoom, beauté, audace, mode, urbain, moderne, élégance, lentille, sourire, et j’en passe. Donc, essayez de les éviter, il y a déjà des centaines d’entreprises qui les utilisent. Deux entreprises qui se nommeraient « photopassion » et « passionfoto » (noms fictifs) risqueraient d’être confondues régulièrement. Si l’une a une très bonne réputation et l’autre non, vous imaginez les conséquences que cela peut avoir.


Le coût du changement de nom

On n’y pense pas toujours, surtout lorsque l’on se lance, mais changer le nom de son entreprise a un coût et peut avoir des répercussions sur sa vie. Tout changement implique en effet de refaire son logo, ses cartes de visite, ses listes de prix, son site, etc., sans compter qu’il faut aussi avertir l’ensemble de sa clientèle, même si l’on n’a pas de contrat en cours, pour ne pas risquer de perdre des clients qui envisageraient d’autres séances à moyen ou long terme, ou seraient susceptibles de vous recommander.



Trouver le nom idéal prend du temps ! Cela ne se fait pas en une journée et peut même être assez long ; aussi ne soyez pas pressé. Sachant que c’est un élément fait pour durer et que l’on ne change pas régulièrement, il vaut mieux être sûr de son coup. Il faut autant penser aux jeux de mots possibles qu’à la signification qu’ils pourraient avoir dans d’autres langues. Voici quelques trucs afin de savoir si votre nom est un bon choix ou pas.

• Facile à retenir : votre nom doit être simple et facile à retenir. Si vous voulez qu’il circule, encore faut-il que les gens s’en souviennent. Plus il est long, plus il comporte de mots, moins il est efficace. Mieux vaut alors opter pour un nom court et efficace que long et compliqué.

• Caractéristique : ressemble-t-il à ceux de la concurrence ? Si oui, changez ! Le but est de vous différencier des autres entreprises photographiques présentes dans votre territoire et non de vous confondre. Pour faire votre place, vous devez laisser présager que vous êtes le seul et l’unique ! Pas la copie d’un autre.

• Légalement disponible : l’aspect un peu moins plaisant est de vérifier si celui-ci peut être légalement utilisé. Si vous ne faites pas les démarches nécessaires et que vous n’enregistrez pas votre nom, celui-ci pourrait vous être volé. Pire, vous ne pourriez pas, légalement parlant, reprendre votre nom à celui qui vous l’aurait volé s’il l’a enregistré.


CONSEIL

En France, le dépôt de la marque se fait auprès de l’Institut national de la propriété industrielle : www.inpi.fr. Attention, la législation varie d’un pays à l’autre, et la protection effective en France ne l’est pas forcément à l’étranger.




Recherches préalables

Analysez le marché en faisant une recherche sur les photographes locaux (villes voisines, départements, région) afin d’être certain de vous différencier de ceux-ci. Prenez soin également de vérifier le registre des entreprises de votre région, ainsi que les noms de domaine disponibles sur le Web afin de pouvoir les réserver. Ces démarches vous aideront à trouver le meilleur nom possible.



Le tout en respectant les valeurs de votre entreprise et en permettant aux clients de bien identifier ses services. N’hésitez pas à engager un professionnel de la communication pour vous aider. L’important est de débuter avec de bonnes structures.

Loi et enregistrement de son activité

En France, trouver le bon statut quand on est photographe indépendant n’est pas évident, alors qu’au Canada, on parle souvent simplement de travailleur « autonome ». Mais en tant que « photographe social », réalisant des portraits de particuliers et peut-être des contrats pour des entreprises, vous n’aurez pas trop le choix : vous serez « artisan ».


À NOTER

Au Canada, la charge des taxes s’applique dès que le chiffre d’affaires atteint 30 000 $. Toutefois, même sous ce montant, les photographes paient en principe des impôts en tant que travailleur autonome ou entreprise. Source : www.revenuquebec.ca/fr/entreprise/demarrage/tps_tvq.aspx.



Pour obtenir le statut d’artisan en France, vous devrez vous enregistrer auprès de la chambre des métiers de votre région, qui vous imposera de suivre une formation de créateur d’entreprise, et vous aurez à choisir entre différents statuts de société (Entreprise individuelle, Société anonyme à responsabilité limitée, Entreprise unipersonnelle à responsabilité limitée…). Chacun présente des avantages et des inconvénients, et des conséquences différentes en cas de difficultés de l’entreprise. Renseignez-vous bien et faites-vous aider d’un comptable pour être sûr d’opter pour le statut qui vous correspond le mieux et vous protège.

Une fois enregistré, vous serez détenteur d’un code activité (en principe, 74.20 Z).

En tant qu’artisan, vous ne céderez pas de droits de reproduction, sauf exception ; vous facturerez vos prestations. Vos revenus seront considérés comme des Bénéfices industriels et commerciaux par l’administration fiscale. Vous serez soumis à des cotisations sociales et déclarerez vos BIC au fisc afin que soit calculé votre impôt.

Vous facturerez en outre de la TVA (taux de 20 % depuis le 1er janvier 2014) à vos clients que vous devrez déclarer et reverser, mais vous pourrez en contrepartie récupérer de la TVA sur les achats effectués pour le compte de votre entreprise.


Se renseigner

Attention, la législation varie, tant en ce qui concerne les statuts sociaux que fiscaux, d’un pays à un autre. Il est donc important de consulter les lois qui s’appliquent là où vous exercez votre activité.

N’ayant pas de connaissance approfondie des us et coutumes français en cette matière, puisque je pratique au Canada, je vous recommande vivement si vous êtes en France de vous renseigner auprès des organismes suivants afin de disposer d’une information claire et complète.

• Le Groupement national de la photographie professionnelle (GNPP – www.gnpp.com) est une organisation professionnelle qui s’attache à défendre et renseigner les photographes artisans.

• Le site de l’Agence pour la création d’entreprise (www.apce.com) offre de multiples ressources pour faire le point sur les statuts, se renseigner sur les démarches à effectuer et sur les aides liées à la création d’entreprise.

Il existe également des ouvrages spécialisés, tels que Profession photographe indépendant, de Éric Delamarre, qui constituent de solides ressources pour s’acquitter des démarches qui vous incombent et être bien au fait des difficultés qui peuvent survenir et des solutions pour y remédier. N’hésitez pas à vous y référer.
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La meilleure manière d’établir son entreprise est d’être professionnel dans tous les aspects qui la concernent. Ce n’est pas uniquement d’offrir de belles photos, mais aussi d’être honnête en tous points de vue. Si un dentiste vous demandait de le payer sans vous fournir de feuille de soins, n’auriez-vous pas quelques doutes sur ses services ? C’est la même chose pour un photographe !

Cibler sa clientèle

Un photographe portraitiste de particuliers vise habituellement une clientèle familiale car, à elles seules, les familles offrent un grand nombre de services photographiques possibles : de la séance pour enfant (nouveau-né et plus grand), aux photos de couple, en passant par celles de la future maman. S’adresser aux familles permet aussi de fidéliser ses services. Lorsque l’on intervient une première fois auprès d’un couple, si tout se passe bien, il est fort à parier qu’il nous sollicite de nouveau à différents moments de sa vie (naissance, anniversaire, fête de famille…) et nous recommande auprès de son entourage (famille, amis), ce qui permet de bien asseoir son activité.
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La famille sera pour vous un point de départ puisque, dans chaque famille, naîtront de nouvelles opportunités de services… qu’il s’agisse de réaliser des portraits de couple, d’enfant ou même d’une future grossesse.

Plusieurs éléments influenceront le choix de la clientèle que vous viserez, car si la famille est votre « cible », vous ne photographierez pas toutes les familles. Mais là encore comme pour votre nom d’entreprise, une fois que vous aurez décidé avec quel type de clientèle travailler, il est fortement déconseillé d’en changer. Voici quelques trucs afin de bien cibler sa clientèle et se positionner sur le marché.

La ligne directrice

Faire appel à un photographe n’est pas un besoin essentiel, ni vital. Lorsque vous approcherez votre clientèle, vous devrez constamment avoir ce détail en tête. Vos interlocuteurs essaieront parfois de négocier, de vous faire baisser vos prix ou même de demander vos services gratuitement, comme si leur vie en dépendait, mais vous n’avez pas à leur céder car justement personne n’est obligé de se faire photographier. Si vous vous sentez coupable de ne pas accéder à leur demande, de leur dire « non », pensez plutôt que vos services ont un prix et que pour vous faire respecter vous devez vous respecter vous-même en refusant d’être celui qui coupe ses prix… Comme si la vie du client en dépendait justement !

Comme tous les services, vous pourrez choisir de les rendre abordables ou plus coûteux, et par conséquent accessibles à une certaine catégorie de clients. Vous pourrez choisir de plaire à une clientèle d’entrée de gamme, de moyenne gamme ou haut de gamme. Peu importe ce que vous décidez, votre travail de photographe est justement un travail. Vous devez le faire en gardant en tête qu’il doit rester rentable car vous ne vivez pas que d’images. Le temps et le service offert ne seront évidemment pas les mêmes d’une gamme à l’autre. Malgré tout, vous méritez un salaire.

Choisir sa gamme de clientèle

Définir ses services en fonction d’une certaine clientèle nécessite de bien connaître le profil des personnes visées afin de répondre au mieux à leurs besoins. Cela vous permet non seulement de leur proposer des promotions adaptées à leurs envies et à leur situation, mais aussi de développer une offre de services qui soit rentable pour vous.

Bien connaître ses clients, cela signifie être capable de dire approximativement quel est leur revenu annuel, leur niveau scolaire, leur catégorie socioprofessionnelle, quels sont leurs magasins préférés, les restaurants qu’ils fréquentent ou encore leur mode de vie. Mieux vous les connaîtrez et saurez répondre à leurs besoins, plus ils apprécieront vos services. Votre clientèle deviendra la ligne directrice de votre entreprise, car vous devrez réaliser l’ensemble de vos actions commerciales en fonction de celle-ci… autrement dit, pour lui plaire. À titre d’exemple, un fast-food n’abordera pas ses clients de la même manière qu’un restaurant cinq étoiles. Vous pourrez choisir d’être un fast-food de la photo ou bien un cinq étoiles. Toutes les gammes sont légitimes, car il y a de la demande, donc des clients, pour chacune.

Afin de mieux illustrer mon propos, voici un tableau qui démontre comment trois photographes ayant la même spécialité développent leur activité selon la clientèle à laquelle ils s’adressent.
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*Basé sur un salaire hebdomadaire moyen de 600 € (850 $).

Ces exemples, bien que fictifs, permettent de voir qu’il est tout à fait possible de développer des prestations cohérentes et rentables, et ce que l’on s’adresse à des familles disposant d’un budget plus ou moins modeste. Le temps investi par le photographe est en outre relativement semblable, même si pour un nombre de contrats variable. En revanche, le gros point de différence parmi ces trois formules tient finalement dans le rendu et la qualité des photographies livrées, c’est en cela que les services se distingueront réellement.

Entrée de gamme

Le photographe visant une clientèle aux revenus modestes proposera des prestations dites « d’entrée de gamme », autrement dit à bas prix. Ce photographe ne sera probablement pas le plus talentueux des professionnels. Même s’il peut être compétent, ce n’est en tout cas pas sur la qualité de son service, de ses images et des produits proposés qu’il mettra l’accent, car au vu du peu de temps qu’il pourra consacrer à chaque contrat, il ne pourra pas se permettre un investissement artistique ou même tout simplement technique très poussé. Ce qu’il mettra en avant auprès de ses clients, c’est la quantité d’images fournies, et l’attractivité de ses prix. Il n’est pas rare que les photographes amateurs ou qui débutent choisissent cette gamme de clients ; avec ce type de clientèle, moins exigeante, ils peuvent se permettre des erreurs techniques qui ne passeraient pas s’ils exerçaient sous un statut de photographe haut de gamme.

Ce photographe aura souvent un site Web un peu boiteux, un courriel d’entreprise personnel et non pas une adresse « pro », ainsi qu’un visuel d’entreprise qu’il aura probablement réalisé lui-même avec des logiciels peu adaptés et une conception graphique ordinaire.

Pour se rémunérer de manière correcte, il devra réaliser environ 25 séances par semaine ; on comprend bien qu’il n’ait guère de temps alors à consacrer à soigner la qualité des prises de vue et à réaliser un post-traitement fastidieux. Il négligera sans doute aussi son service à la clientèle puisqu’il ne peut se permettre de s’engager dans de longs échanges avec un client.

Il livrera en général un grand lot de photographies pour un petit montant. Les images fournies aux clients présenteront parfois des défauts techniques (des flous ou encore des surexpositions) mais la clientèle visée n’aura pas trop d’exigence sur ce point et sera surtout intéressée à l’idée de récupérer beaucoup d’images à bas prix.

Pour le photographe créant son activité autour de services d’entrée de gamme, la plus grande difficulté va être de remplir son planning et d’avoir un nombre de séances suffisant chaque semaine pour être rentable. Car qui dit prestations à petits prix, dit grand nombre de séances pour réaliser un chiffre d’affaires convenable, qui permette de se rémunérer et de pouvoir vivre de son activité.

Or, la plupart du temps, ces photographes arrivent tout juste à rentrer dans leurs frais, car ils ne réussissent souvent pas à faire plusieurs séances par jour, les temps de déplacement rendant difficile la gestion de quatre à cinq séances quotidiennes. De plus, la demande pour leur service étant souvent moins forte (puisque souvent concurrencée par l’oncle ou l’ami qui a un bon appareil), il est difficile d’avoir 25 clients par semaine dès le début. Le tout, sans oublier qu’il est très exigeant physiquement de réaliser autant de contrats.

Les photographes qui s’en sortent le mieux avec ce type de prestations savent gérer avec habileté les opérations promotionnelles de manière à en proposer régulièrement et aux moments les plus opportuns pour la clientèle visée, ou miser sur des séances rapides. Ils attirent donc leurs clients à coups de prix bas qui font leur réputation.
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Être photographe est très exigeant physiquement même si on ne le réalise pas toujours en regardant une photographie. Vous devrez bouger fréquemment (courir, sauter, grimper, vous accroupir…), supporter le poids de votre appareil, transporter du matériel lors des séances en extérieur (dehors ou chez les clients), souvent par de chaudes journées ensoleillées. Aussi n’est-il pas rare d’avoir des articulations douloureuses le lendemain ou de ressentir le besoin d’une douche froide après un shooting intensif. Alors, personnellement, l’idée de réaliser 25 séances par semaine ne m’attire guère.


ATTENTION

Le problème majeur du photographe développant des services d’entrée de gamme, c’est qu’il offrira une qualité très semblable à ce qu’un amateur (le client lui-même, peut-être) peut obtenir avec un bon appareil, et non seulement il court le risque que le client trouve moins cher ailleurs mais aussi qu’il finisse par se dire qu’il peut se passer des services d’un photographe…



Ce type de photographe sera choisi généralement pour l’attractivité de ses prix et non pour son talent. Les clients qui optent pour le genre de services qu’il propose s’informeront donc régulièrement de ses tarifs afin de profiter des opportunités et des promotions sans regarder nécessairement son portfolio. Les studios installés dans les centres commerciaux fonctionnent souvent sur ce modèle d’affaires qui préconise la quantité plutôt que la qualité. Donc, beaucoup de clients et beaucoup de photos en peu de temps.

Si l’on devait dresser le profil type de la clientèle attirée par ces offres par rapport à la clientèle des photographes de haute ou moyenne gamme, on ferait principalement trois constats :

• elle a souvent un niveau d’études plus bas ;

• elle a des revenus plus bas ;

• elle accorde relativement peu d’importance à la qualité (de la prestation dans son ensemble : images, service, etc.) ; c’est le prix qui importe le plus pour elle.


La quantité avant la qualité

Le photographe d’entrée de gamme est embauché pour ses prix, comme un produit que l’on achète pour son tarif. Les clients vous contacteront parce qu’ils vous trouveront peu cher (moins cher que les autres) sans avoir d’idée la plupart du temps de ce que vous faites comme photographie.

Votre but sera donc de réaliser le plus de séances possibles en y consacrant le moins de temps possible. Concrètement, cela signifie que vous ferez la séance, ne retoucherez pas les photos et les graverez afin de les transmettre aux clients. Et puis c’est tout. Tout ceci devra être effectué dans des délais records, car moins vous prenez de temps pour faire un contrat, plus vous avez un salaire horaire intéressant (et plus vous avez de temps pour en gérer un autre). Si vous passez le même temps qu’un photographe développant des prestations de moyenne gamme sur un contrat, vous travaillerez alors pour un salaire insignifiant. Pensez, encore une fois, au fast-food. Ce n’est pas coûteux, le service y est rapide, la propreté y est parfois aléatoire, les sièges peu confortables et la nourriture acceptable, mais ça n’empêche pas certaines chaînes de restauration rapide de gagner un profit annuel incroyable. Pourquoi ? Parce que l’on y sert les clients très rapidement (permettant qu’ils se succèdent à vitesse grand V) avec un service impersonnel qui ne coûte quasiment rien à l’entreprise. En revanche, si ce même restaurant, proposant donc les mêmes produits, aux mêmes prix, servait les clients en 40 minutes et prenait le temps de discuter avec chacun, on comprend que ce ne serait probablement pas rentable.



Moyenne gamme

Le photographe qui vise une clientèle de moyenne gamme devra offrir un rendu d’une meilleure qualité que son confrère développant des prestations à bas prix. Les images qu’il remettra au client seront soignées et esthétiquement réussies. Sa manière de travailler sera généralement à mi-chemin entre l’entrée de gamme et le haut de gamme. Son travail sera sans défaut technique et avec une allure professionnelle, mais à un prix plus abordable que le photographe haut de gamme.

Son image d’entreprise devra être soignée et professionnelle. Autrement dit, il devra investir dans un site Web professionnel, qui constituera une bonne vitrine pour présenter son travail, et dans tous les visuels qui en découlent (cartes de visite, brochures présentant prestations et tarifs, etc.) de manière à démontrer son professionnalisme et le sérieux avec lequel il exerce son activité.

En matière de retouche, il effectuera systématiquement les ajustements de base et procédera à des corrections plus poussées au cas par cas (voir page 208) ; il possèdera donc des connaissances relatives au post-traitement et maîtrisera les outils logiciels dont il dispose.

Il réalisera trois à cinq séances par semaine, mais s’appliquera à leur donner de la valeur et un service plus personnalisé que son confrère proposant un service d’entrée de gamme puisqu’il pourra se permettre d’offrir plus de temps à ses clients. Il communiquera avant tout sur la qualité de ses prestations. Les clients de ce photographe auront généralement un niveau d’études plus élevé que les clients recherchant un prix, leur salaire sera dans la moyenne et ils accorderont une plus grande importance à la qualité, sans se ruiner !

Haut de gamme

Le photographe haut de gamme est habituellement quelqu’un de très talentueux ou du moins, qui sait vendre son travail comme personne. L’expérience de la prise de vue sera pour lui aussi importante que les photos livrées. Il accueillera le client avec un café ou un verre de vin, louera peut-être un lieu pour la séance photo, offrira le maquillage, la coiffure et parfois une séance de shopping avec une styliste professionnelle. Il prendra le temps de rencontrer son client avant la séance pour l’aider à se préparer.

Une fois la séance terminée, il retouchera les photographies avec soin (voir page 208) et préparera un album ou un encadrement selon les souhaits de son client. Il livrera le tout dans un emballage cadeau aux couleurs de son entreprise, et reflétant la qualité de l’ensemble de sa prestation. Il devra en offrir assez pour justifier son tarif élevé. La différence devra être très marquée entre lui et un photographe abordable. Pour ce photographe, la qualité et l’expérience du client sont l’essence même de sa démarche.

Les clients recherchant de telles prestations ont généralement un niveau d’études poussé (médecins, notaires, dentistes, etc.), et un salaire élevé. Ils accorderont tout autant d’importance à la qualité des photographies et du service, qu’à la réputation du photographe.


Avertissement

Certains photographes se disent « haut de gamme » afin de se donner une image plus prestigieuse. Or, la clientèle visée voit bien la différence entre un charlatan et un professionnel ayant à cœur de proposer un service ultraqualitatif répondant aux attentes de ses prospects.

Si vous voulez vous inscrire dans cette gamme, vous devrez investir beaucoup dans votre entreprise et être cohérent dans tout ce qu’elle véhiculera, qu’il s’agisse de vos visuels jusqu’à l’expérience que le client vivra. Votre carte de visite, par exemple, sera probablement imprimée sur un papier haut de gamme et plus coûteux ; votre studio aura été créé en collaboration avec un designer ; votre site Web aura été conçu pour une navigation fluide. Vous aurez aussi probablement à suivre des formations prestigieuses pour appuyer vos prix. Vous investirez d’importantes sommes dans la présentation de votre entreprise et dans son mode de fonctionnement. Aucun détail n’est à négliger.



Plaire à tout le monde ?

En devenant travailleur autonome, vous débuterez avec une vision idéalisée du métier de photographe. Vous croirez probablement que vous pouvez plaire à tout le monde et que tous les gens qui vous connaissent parleront en bien de vous. Même si vous êtes prêt à révolutionner le domaine, ne perdez pas votre énergie à tenter de plaire à ceux qui ne vous apprécieront jamais, car plus vous essaierez de plaire à tous et moins vous réussirez (voir page 148). Les gens ont des goûts différents, des salaires différents, une vision de l’art différente et des intérêts différents. Une photographie qui plaît beaucoup à l’un déplaira à l’autre… C’est ainsi, c’est une simple question de goût.

Mon expérience

À mes débuts, j’espérais beaucoup que tout le monde aimerait mon travail et ma personnalité. Quand on s’investit corps et âme dans un projet professionnel, on a du mal à croire que certains aimeraient nous voir échouer. Pourtant, ça arrive et beaucoup plus souvent qu’on le croit. Pour ma part, les premières confrontations que j’ai dû vivre provenaient d’autres photographes. Peur de la réussite, guerres de territoire ou vision différente du métier… il suffit de pas grand-chose pour susciter la jalousie et les critiques. Je ne vous parle même pas des puristes qui trouvent que la photographie de particuliers est moins légitime ou honorable que la photographie de presse par exemple ou encore d’autres qui estimaient que je marchais trop sur leurs plates-bandes.

À l’époque, mon style photographique ne faisait pas non plus l’unanimité (et c’est toujours le cas d’ailleurs, mais je le vis autrement). J’avais beaucoup de clients qui appréciaient mes images et je me sentais bien avec ce que je réalisais, mais je faisais une fixation sur les retours négatifs que j’entendais même s’ils représentaient une minorité. Et souvent, de la part de gens qui ne m’avaient jamais rencontrée ou embauchée. Je me laissais miner par des commentaires de personnes qui n’aimaient pas le rendu des images réalisées en studio, qui ont des opinions négatives concernant la retouche, qui considéraient mes tarifs trop élevés ou même qui en avaient après ma personnalité. Ma réaction était très humaine… Qui accepte de se faire traîner dans la boue sans broncher ? Or, au lieu de me concentrer sur les gens qui étaient enclins à m’engager et à m’apprécier, je gaspillais mon énergie sur les autres. Avec le recul, je peux vous assurer que ça épuise, pour finalement ne rien récolter du tout. Aujourd’hui, je vis les choses différemment et j’essaie de ne pas me sentir personnellement attaquée lorsque je reçois une critique. On ne peut pas plaire à tout le monde, et il est impossible de pouvoir répondre de manière satisfaisante à tout le monde. Dites-vous bien que peu importe ce que vous ferez : votre style, vos prix, votre expérience, votre approche ou encore votre personnalité… On trouvera toujours les moyens de vous faire des critiques. Votre activité va vous faire faire des choix, c’est un passage obligé, et c’est ce qui va vous permettre de vous singulariser et de vous démarquer de vos confrères. Assumez-les !
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Lorsque l’on investit autant de temps et d’énergie dans le succès de son entreprise et le maintien de sa qualité, il devient difficile de se dissocier de celle-ci et de ne pas se laisser atteindre par les critiques qui finissent toujours par émerger. Ignorez les médisances, où vous risqueriez de vous y perdre. Restez concentré sur vos buts et attentif aux gens qui vous aiment (voir page 148).

Vivre de positif

Une fois votre clientèle ciblée, quelle que soit sa gamme, vous vous alimenterez de positif. Bien qu’il soit important de savoir écouter la critique et de savoir s’en servir pour évoluer en tant qu’entrepreneur, vous prendrez aussi le temps d’écouter ce que les clients satisfaits auront apprécié dans votre service. L’écoute de vos clients vous permettra de mettre l’accent sur les points forts de votre offre de service et de les améliorer afin de ne pas laisser tomber les valeurs sûres de votre entreprise. Si vous ne répondez qu’à la critique négative, vous vous retrouverez peut-être à changer une politique aimée par la majorité de vos clients pour seulement deux ou trois personnes qui ne l’aimaient pas et ne reviendront pas vous voir de toute façon.


ATTENTION

Écouter les commentaires positifs est le plus plaisant, mais il faut tout de même s’ajuster lorsque la critique négative devient répétitive.



Définir les valeurs de son entreprise

Définir les valeurs de votre entreprise est une bonne manière de lui donner une personnalité et une image. C’est ce qui permettra aux clients de vous identifier, ce qui leur viendra en tête lorsqu’ils penseront à vous et parleront de vous, ce qui leur permettra aussi de se reconnaître ou non dans ce que vous proposez (autrement dit, d’être séduit par ce que véhicule votre entreprise). Telles de vraies valeurs personnelles, les valeurs d’entreprise sont des caractéristiques qui influenceront votre manière de travailler, votre service et votre approche du client. Elles seront également nourries par la clientèle que vous ciblez, bien évidemment ! Que souhaitez-vous que les gens retiennent de leur séance photo ? Comment voulez-vous que l’on vous perçoive et que l’on parle de vous ?

Lorsque l’on rencontre une nouvelle personne, on sait rapidement ce qui nous attire ou nous déplaît chez celle-ci. On apprécie immédiatement son côté chaleureux mais on aime moins son côté envahissant. C’est exactement le même phénomène qui se produit avec une entreprise. En entrant dans certains magasins par exemple, il arrive que nous ne nous sentions pas à notre place tandis que dans d’autres, on se sentira parfaitement à l’aise, comme s’ils avaient été créés pour nous. Le tout s’explique par les valeurs qu’ils véhiculent.

Réalisons un petit exercice ensemble. Dans ce tableau, entourez cinq valeurs que vous aimeriez que votre entreprise dégage. Pensez à rester en lien avec votre clientèle cible.
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* Cette liste n’est pas exhaustive, n’hésitez pas à la compléter si d’autres valeurs vous viennent à l’esprit.

Pour mon studio de photographie, j’ai choisi les valeurs suivantes.

• Moderne : cette valeur, je l’exprime non seulement en ayant un style qui se rapproche toujours de ce qui est en vogue au niveau des tendances photographiques, mais aussi dans la manière dont j’ai décoré et aménagé mon studio. Luminaires, chaises, rangements… tout est moderne. Les publicités et visuels que je crée pour promouvoir mes services, en étant épurés et actuels, reflètent eux aussi cet aspect. À l’inverse, si j’étais plutôt « rustique », j’aurais donné un look plus champêtre à mon local, proposé des mises en scène reflétant cette ambiance, et des encadrements faits à la main.

• Jeune : je suis jeune et, pour ma part, cela influence la manière dont je conçois mon entreprise, mais je sais aussi que mes clients sont habituellement de jeunes parents (la majorité ont moins de 35 ans), c’est pourquoi je suis les tendances et les usages de cette génération, d’où ma présence sur les médias sociaux, le paiement électronique ou encore les réservations par courriel. À l’inverse, si j’avais souhaité cibler un public plus âgé, j’aurais plutôt opté pour des publicités dans des journaux (dans certains titres en particulier), des prises de rendez-vous uniquement par téléphone, et je proposerai des photographies plus traditionnelles et des impressions uniquement.

• Qualité : voici un critère qui peut sembler aller de soi et être primordial pour une entreprise, et pourtant non, beaucoup de professionnels ne misent absolument pas sur la qualité et réussissent très bien. Pour ma part, cette recherche de qualité se lit dans ma façon de faire évoluer mon service en fonction des besoins et commentaires de mes clients, mais aussi dans le rendu de mes photographies. Les clients savent que si l’on travaille ensemble, ils paieront peut-être un peu plus cher, mais seront assurés d’avoir des clichés dignes de ce qu’ils voient dans mon portfolio. J’utilise aussi du papier de qualité pour imprimer mes publicités et mes cartes de visite, et je soigne la conception et la présentation de mon portfolio et de mon site Web. À l’inverse, si j’avais voulu cibler une clientèle d’entrée de gamme telle que vu précédemment, j’aurais développé mon offre de service autour de l’idée de quantité.

• Efficacité : c’est une valeur qui est particulièrement appréciée de mes clients. Quand ils arrivent pour une séance, ils savent qu’ils ne seront pas obligés de rester cinq heures. En deux heures maximum, ils auront réalisé leurs clichés et peut-être même pu les choisir. Les enfants ne se lasseront pas trop et tout le monde pourra repartir avec le sourire aux lèvres. Le rendu sera à la hauteur de leurs attentes et ils récupéreront leurs images rapidement. À l’inverse, vous pourriez opter pour de longues séances de prises de vue et procéder à la sélection au bout d’un certain délai (dix ou quinze jours, voire plus), mettant leur patience à rude épreuve.

• Professionnalisme : il est important pour moi d’offrir un service professionnel. Œuvrant dans un domaine où l’on rencontre beaucoup d’amateurs, je veux que mes clients sentent la différence. Le professionnalisme s’exprime sur divers plans, et ce dès les premiers échanges de courriels (un message dépourvu au maximum de fautes d’orthographe en est un premier signe), puis lors de la préparation et de la réalisation de la séance (personnaliser mes idées en les adaptant au client). Votre sérieux transparaît non seulement dans le soin apporté à la conception de votre image de marque (allant du site Web à la liste des tarifs), mais aussi dans les produits et images que vous allez remettre aux clients et enfin dans la tenue de votre studio (un local propre et accueillant… une fois encore, cela paraît normal, malheureusement pas pour tout le monde). Bien sûr, personne n’a envie de renvoyer une image d’amateurisme ou d’incompétence, mais le professionnalisme ne se voit pas toujours et il est facile d’avoir l’air peu professionnel (retours d’appels tardifs ou oubliés, retards lors des séances ou de la remise des images, échanges truffés de fautes, tenue débraillée lors des rendez-vous… suffisent à nuire à une image).
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En lançant mon entreprise, j’avais envie que les gens m’associent à l’idée de nouveauté, de jeunesse et d’innovation. Je tenais à me distinguer de ce qui se faisait sur le marché et qui n’était pas nécessairement apprécié de tous (style studio vieillot ou côté impersonnel des séances). Je voulais créer des photographies modernes, colorées, jeunes et pleines de vie, dans une atmosphère chaleureuse et humaine, et ce qu’elles soient réalisées en studio, au domicile des clients ou dehors. Je concentre depuis tous mes efforts pour préserver ce style et défendre ces valeurs qui caractérisent mon entreprise et lui donnent une identité singulière.

Ma démarche n’est pas nécessairement la meilleure et adaptée à tous. Du moins, elle l’est pour moi. Il existe autant de valeurs d’entreprise qu’il y a d’adjectifs dans le dictionnaire, aussi je vous conseille d’opter pour celles qui vous ressemblent – vous ne pourrez pas bâtir votre activité sur des valeurs auxquelles vous ne croyez pas –, qui ressemblent le plus à ce que vous voulez dégager et à ce que vous pourrez partager avec vos clients. Laissez ces valeurs dicter vos choix. À titre d’exemple, vous ne pourriez pas vouloir exprimer le luxe et recevoir les gens dans votre salon entre vos deux chats et l’odeur de leur litière. De même que vous ne pourriez pas prétendre être au goût du jour et avoir un studio tout droit sorti des années 1980. Pour ne pas vous tromper lors de vos choix, demandez-vous tout simplement : « Et si je fais ça, est-ce que je réponds à mes valeurs d’entreprise ? ».


À RETENIR

Les valeurs d’entreprise permettront aux gens de parler de vos services comme s’il s’agissait d’une personne, en y associant tout à la fois des qualités et une personnalité.



Concevoir un branding efficace

L’image d’une entreprise est visible dans tous les supports de communication qu’elle utilise et revêt différentes formes et designs, c’est ce que l’on appelle le « branding », ce qui constitue son identité visuelle.

On pense tout d’abord au site Web qui est souvent le premier moyen pour le client de découvrir le travail d’un photographe et une méthode non négligeable pour le photographe de faire connaître ses services et de véhiculer ses valeurs. À côté, il y a aussi les listes de prix présentant les services et forfaits, les cartes de visite, le CD-Rom ou encore les clés USB sur lesquelles remettre les images… Tout cela permet aux clients potentiels de différencier une entreprise d’une autre et de se faire une première impression positive ou négative de vous et de ce que vous proposez.
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Le branding d’une entreprise évolue avec elle tout au long de son ascension. Il vous définira, vous suivra et permettra aux gens de vous reconnaître de par votre identité graphique. Pour bien réussir, assurez-vous d’être unique ! Copier le branding du voisin n’est pas le meilleur moyen pour y parvenir. N’hésitez pas à engager un professionnel pour vous aider à créer des visuels dignes de vos valeurs, de votre clientèle et représentatifs de l’image que vous voulez renvoyer.

L’image que vous renverrez sera déterminée par le choix de votre gamme de prestations, de votre public cible et de vos valeurs d’entreprise. Il s’agit d’une étape cruciale dans le démarrage de votre entreprise et elle n’est pas à négliger. Rencontreriez-vous des clients en pyjama, sans vous brosser les dents, et avec un chandail sale sur le dos ? Probablement pas ! Alors, pourquoi permettre à votre entreprise de renvoyer une telle image en lui offrant des visuels qui ne répondent à aucune norme graphique ?

Pas juste un beau logo !

L’erreur que font de nombreux photographes est de croire qu’une identité visuelle se crée uniquement à partir d’un logo. Ils investissent alors dans un professionnel du branding pour obtenir un logo professionnel puis s’occupent du reste eux-mêmes. Ayant étudié le design graphique, une des premières choses qui m’a frappée a été de constater à quel point il existe des entreprises avec des visuels peu professionnels ; en photographie, c’est encore plus fréquent. Un photographe est un professionnel de l’image photographique, mais pas un professionnel du branding. Et bien qu’il puisse s’attribuer beaucoup de compétences, un photographe n’est pas et ne sera jamais un designer graphique. Il faut parfois se rendre à l’évidence et engager un professionnel plutôt que de laisser au hasard des décisions qui auront une incidence réelle sur notre réputation.


ATTENTION

Vos visuels doivent être cohérents. Ce qui signifie que votre logo ne peut être rouge une journée et vert le lendemain, et que vous ne pouvez pas utiliser une typographie différente pour chacun de vos supports de communication. Mis ensemble, ils doivent former un tout harmonieux.



Les différentes déclinaisons

Une entreprise comme la mienne génère une cinquantaine de visuels par année au minimum. Chaque mois, je vais communiquer sur un nouveau produit ou une promotion, et donc créer un document spécifique. Celui-ci doit refléter les valeurs de mon entreprise et surtout son professionnalisme. Vu de l’extérieur, on ignore souvent combien sont nombreux les supports graphiques grâce auxquels un photographe communique. Voici la liste des éléments qui constitueront la base de votre identité visuelle ; notez que la plupart sont déclinés en version Web et imprimée :

• logo dans différentes versions (couleur, renversé, noir et blanc), et destiné à apparaître sur tous vos supports de communication ;

• carte de visite ;

• dépliants d’entreprise, présentant vos services ;

• site Web ;

• listes de prix Web et imprimées ;

• boîtiers et CD-Rom ou clé USB sur lesquels remettre les fichiers images ;

• publicités Web et imprimées ;

• promotions et concours Web et imprimés ;

• portfolio Web et imprimé ;

• visuels pour les différents médias sociaux.


ANECDOTE

Il m’est déjà arrivé de me faire plagier l’ensemble de mes visuels par un autre photographe qui avait uniquement pris soin de remplacer le rose par du vert pomme. C’est extrêmement contrariant (et le mot est faible !) lorsque l’on sait le nombre d’heures que l’on a investi dans notre branding. Quelle lâcheté ! On n’atteint jamais le succès en étant une pâle copie de quelqu’un d’autre…



Des visuels, et puis c’est tout ?

Ces éléments sont ceux que j’utilise le plus régulièrement dans mon activité de photographe, certains quotidiennement. Ils ne sont pas que des visuels que l’on peut bricoler vite fait, bien fait ! S’agissant de documents qui témoignent du professionnalisme de votre entreprise et influent, en conséquence, sur son développement, investir dans leur conception – même si cela représente un budget, je suis d’accord – en vaut largement la peine. Ces documents représentent un investissement, et c’est ainsi que vous devez les considérer ; pour moi, ils sont aussi importants que le fait de posséder un bon appareil photo.

La liste citée précédemment me paraît indispensable, mais il est évident que vous pourrez la compléter selon vos besoins. Certains photographes envoient, par exemple, une carte de remerciement après une séance ; d’autres font réaliser un livre présentant leurs produits imprimés. Bien conçus, ces éléments, qui vous distinguent de vos confrères, sont un véritable plus pour votre entreprise et aident les clients à identifier le professionnel que vous êtes. Ne l’oubliez pas !


CONSEIL

Les photographes professionnels sont souvent les premiers à se plaindre des clients qui engagent des photographes amateurs. Alors, pour suivre votre logique, si vous n’avez pas les compétences nécessaires, plutôt que de bricoler vos visuels, engagez des designers graphiques professionnels.



L’importance de collaborer avec un professionnel du branding

Par souci d’économie, les photographes qui débutent préfèrent en général créer leur propre branding. Résultat, ils ne connaissent pas les normes graphiques et se retrouvent avec des visuels qui n’ont aucune cohérence, un logo qui change de couleur et de forme selon l’utilisation, une publicité digne des petites annonces, aucune hiérarchie de lecture dans leurs diverses brochures, des typographies illisibles ou encore un site Web sur lequel il est difficile de naviguer. Tout cela influence beaucoup ce que les clients pensent de vous, et malheureusement ce genre de faux pas peut être difficile à rattraper. Non seulement un client désintéressé, car non séduit par tel ou tel visuel, sera définitivement perdu (car il ne cherchera pas à en savoir plus), mais tout changement d’identité visuelle impliquera pour vous une nouvelle communication auprès de votre clientèle afin qu’elle puisse vous reconnaître, ce qui vous coûtera en temps et en argent. Imaginez si Coca-Cola changeait ses visuels pour devenir jaune et bleu. Ce simple changement de couleur nuirait à la capacité qu’ont les clients à reconnaître la marque rapidement. Même si à plus petite échelle, c’est la même chose pour un photographe. Aussi est-il essentiel de bien travailler d’emblée tous les éléments qui créent l’identité de votre marque.
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Créer une image d’entreprise dans toutes ses déclinaisons est un projet qui demande énormément de temps, mais aussi de connaissances des normes graphiques. Si vous n’avez pas la compétence de réaliser vos propres visuels, demandez l’aide d’un graphiste professionnel !

Sa compétence

Le professionnel du branding s’assurera de créer des visuels qui cibleront et attireront la clientèle choisie. Le tout en gardant une continuité dans toutes ses déclinaisons de manière à ce que l’on vous reconnaisse dans tous les cas. Votre logo sera généralement identique dans toutes ses formes, la typographie que vous utiliserez sera normée, les couleurs employées aussi, des éléments graphiques pourront être ajoutés et vos photographies pourront être intégrées dans les documents. De même qu’un photographe professionnel sait réaliser une photographie de haute qualité et sans défaut technique, un designer professionnel sait créer une identité visuelle qui vous corresponde et transmette bien vos valeurs.


ANECDOTE

Ma mère garde toujours quelques-unes de mes cartes de visite et publicités dans son sac à main. Alors qu’elle a ouvert celui-ci, la personne avec qui elle était – et qui n’avait aperçu que le style et les couleurs de mes visuels – s’est empressée de lui demander « Tu connais Sarah Tailleur Photographe ? ». Ce genre de commentaire me confirme que mon branding est efficace et participe à ma renommée.



Mon expérience

Étant designer graphique de formation, j’ai pu élaborer l’ensemble de mes visuels. Ceux-ci répondent à des normes bien précises, qu’il s’agisse des couleurs que j’utilise régulièrement comme le magenta, le gris et le noir ou encore des typographies que j’emploie jour après jour, mais aussi de la disposition de mes images, de mon logo, et de l’usage du « + » en signe graphique. Bref, tous ces détails qui font que l’on peut reconnaître mon entreprise sans même voir mon logo.

Créer son portfolio Web et imprimé

La première impression que l’on a d’un photographe se joue généralement au niveau de son portfolio. Celui-ci doit toutefois absolument s’ajouter à un bon branding tel que nous venons de le voir, car nombreux sont les photographes talentueux qui n’arrivent pas à se démarquer par manque de branding professionnel, alors qu’au contraire des photographes moins talentueux se démarquent grâce à un branding et une stratégie marketing incroyables. Donc, une fois votre image d’entreprise créée, il est temps de s’occuper de votre portfolio !


Web ou imprimé ?

Débuter une entreprise de photographie sans avoir un portfolio Web est quasi impossible aujourd’hui. En revanche, un portfolio imprimé n’est pas pour autant négligeable, il vous servira à présenter votre travail lors de rencontres professionnels ou lorsque vous n’avez pas accès à Internet. Afin d’attirer le maximum de clients, votre portfolio devra répondre à quelques règles élémentaires qui optimiseront son potentiel.



L’accessibilité du Web

Les clients éventuels découvrent généralement le photographe qu’ils désirent engager en visitant son site Web. Parfois à la suite d’une recherche sur un moteur de recherche ou encore après l’avoir connu sur les médias sociaux. Consulter le site Web du photographe est l’étape qui confirmera souvent le choix ou le rejet du professionnel en question.

Le portfolio en ligne d’un photographe se trouve habituellement sur son site Web officiel. Car même s’il présente un portfolio sur Facebook ou encore sur Flickr, le site Web officiel, en permettant d’accroître la confiance accordée à une entreprise, s’avère indispensable. Ne pas en avoir pourrait laisser penser que vous êtes un photographe débutant ou encore un amateur.

Représentatif de votre travail

Qu’il s’agisse de créer un portfolio Web ou imprimé, pensez avant toute chose qu’il doit représenter votre travail. Le client qui le voit doit ensuite être capable de dire quel type de contrats vous réalisez, si vous préférez le studio ou l’extérieur, et finalement à quoi ressemble votre style. Voici des pistes qui vous aideront à bien maîtriser cette sphère de la création d’un portfolio.

Votre style

Les photographies sélectionnées pour votre portfolio sont celles qui permettront de distinguer votre travail de celui de vos concurrents. Que ce soit par sa manière de traiter la lumière ou la couleur, chaque photographe a son style. Ce qu’un client veut voir, c’est ce dont vous êtes capable et ce que vous pourrez lui proposer. Si, par exemple, vous avez réalisé une série de photographies expérimentales dans le cadre d’un cours, et que celles-ci n’ont rien à voir avec ce que vous faites habituellement, elles n’auront pas leur place dans votre portfolio. Retenez que ce qu’il faut que votre client voit ressemble à ce qu’il obtiendra.

Type de contrat

Préférez-vous les contrats avec des bébés ou visez-vous plutôt des portraits de familles générationnelles ? C’est ce que le prospect qui regarde votre portfolio doit pouvoir dire. Si vous n’aimez pas les photographies de couple, mais que votre portfolio en est rempli, le client pourra penser qu’il s’agit de votre sujet de prédilection. Autrement dit, vous attirerez ce que vous montrerez, c’est une philosophie de base. Votre portfolio devra donc contenir et mettre en avant vos spécialités !
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Votre portfolio Web est souvent ce que vos clients verront en premier. Il définira votre style et donnera envie (ou non) aux gens de collaborer avec vous. Il doit donc être représentatif de votre style et suffisamment professionnel pour capter l’intérêt de votre clientèle cible.

La qualité, avant la quantité !

Lorsqu’un client visionne votre portfolio, il est important que celui-ci garde un intérêt envers vos images. L’erreur que vous pouvez faire est d’utiliser une série de photos provenant de la même séance. En plus de croire que vous n’avez pas photographié beaucoup de modèles, le client se désintéressera de voir toujours le même type de cliché. Aussi vaut-il mieux choisir la meilleure vue d’une séance que de mettre cinq photographies issues du même contrat, et qui feront perdre le « waouh » qu’aurait provoqué une seule de ses photographies. C’est un peu comme si vous regardiez un bouquet de roses un peu fanées qui ne contiendrait qu’une seule rose impeccable… Bien que magnifique, cette rose n’attirerait pas votre œil puisqu’elle serait cachée par toutes les autres. Toutefois, si on vous avait montré, dès le départ, cette rose parfaitement rouge et bien fraîche, elle vous aurait attiré à coup sûr. Vous l’aurez compris, il vaut mieux une seule photographie sublime qu’une série de photographies médiocres.


ANECDOTE

Vivant au Canada, il arrive régulièrement que je découvre que des photographes européens empruntent mes photos ou encore mes textes, puisque nous parlons la même langue. Pensant qu’un continent m’empêchera de tomber sur leur stratagème, ils croient pouvoir agir en toute tranquillité, sans que je n’en sache rien. Eh bien, croyez-moi, grâce aux réseaux sociaux, la distance ne compte plus et un message publié sur le Web suffit à faire ou défaire une réputation en quelques heures. Je tiens donc à vous rappeler que les droits d’auteur existent : n’utilisez pas un texte ou une photographie qui ne vous appartient pas ! Vous pourriez devoir y répondre en justice.



Être propriétaire de vos photos

Cela semble tout à fait logique et évident, mais avec les années, j’ai découvert qu’énormément de photographes débutants « empruntaient » des photographies de professionnels afin de montrer le style qu’ils prétendent pouvoir réaliser. Ne précisant pas qu’ils n’en sont pas les auteurs, cela constitue un vol d’images, une violation du droit d’auteur, purement et simplement !

En plus de se faire une très mauvaise réputation auprès de leurs confrères photographes et de commettre un acte illégal (voir page 141), ces personnes sont en outre généralement absolument incapables de réaliser un travail à la hauteur de ce que laissent présager les photographies « empruntées ». Ce qui n’aide en rien à promouvoir leurs services. Démarrer son activité sur une telle base ne serait pas une bonne stratégie ! À l’heure des médias sociaux où tout est accessible et visible à tous, et où les réputations se font et se défont en un clin d’œil, il serait plutôt culotté de croire pouvoir agir ainsi sans que personne ne s’en rende compte.

Aucun client n’est obligé d’accepter que les photographies que vous aurez réalisées de lui apparaissent dans votre portfolio en ligne (ou sur des brochures présentant vos services). Même si vous êtes l’auteur des images, vous ne pouvez les utiliser comme bon vous semble : le droit à l’image et donc le respect des personnes photographiées prédomine. Il vous faudra systématiquement obtenir une autorisation écrite des personnes concernées avant de pouvoir promouvoir votre travail avec leurs images (voir page 177).

Établir sa liste de prix

Pour un photographe de particuliers, une liste de prix se base presque toujours sur les mêmes éléments. Il est important de créer une liste de tarifs avec laquelle vous êtes à l’aise – que vous assumez –, et qui vous permettra aussi de répondre à vos besoins et à vos dépenses. Si votre loyer, votre matériel et votre temps coûtent plus cher que ce que vous gagnez, alors c’est qu’il y a quelque chose qui ne fonctionne pas. Quels éléments faut-il prendre en considération et quelle attitude avoir lorsqu’il est question d’établir et de présenter ses tarifs ?


Droit d’utilisation et droit à l’image : la trace écrite

Pourquoi écrite ? Pour conserver des traces de leur accord. C’est une étape très importante que beaucoup de photographes négligent et cela peut mener à de grands conflits avec un client. Dans un cas extrême, celui-ci pourrait décider d’entamer une poursuite contre vous en cas d’utilisation sans consentement de son image. En plus de salir votre réputation de professionnel, toute procédure est coûteuse en énergie, en temps et en argent.

Pour la photographie d’enfants, n’oubliez pas que la loi oblige d’avoir l’autorisation des deux parents de l’enfant avant de pouvoir publier une photographie de celui-ci. Vérifiez les lois relatives au pays dans lequel vous pratiquez.



Prix fixe ou sur devis ?

En photographie de particuliers, il vaut souvent mieux se créer une liste de prix plutôt que de faire uniquement des devis personnalisés. Après tout, le service que vous offrez sera probablement toujours similaire et tournera autour des photographies de famille, de bébé, d’enfant, de couple ou encore de grossesse. Le temps que vous investirez entre deux séances pour enfant sera à peu près équivalent, seul le nombre de photographies que le client choisira risque de changer. De plus, vous découvrirez rapidement que beaucoup de clients ont besoin d’encadrement ou de produits imprimés et parfois, une simple liste de prix posée sur la table permet de leur rappeler habilement que vous pouvez les leur fournir.

Ce qu’il faut garder en tête, c’est que les clients auront rarement déjà engagé un photographe ; ils ne sauront pas vraiment ce qu’ils désirent obtenir et n’auront, pour la plupart, absolument aucune idée de ce qu’ils peuvent avoir concrètement. Informez-les !

Éléments à considérer

Premièrement, une liste de tarifs ne se crée pas en copiant celle du concurrent, mais plutôt en considérant votre service, vos produits et votre approche. Bien qu’il puisse être intéressant de connaître les tarifs des autres photographes présents sur votre territoire et visant la même gamme de clientèle que vous, il est d’abord essentiel de réussir à définir votre offre et de la distinguer de celle des autres. Qu’est-ce qui fera, en effet, que votre tarif sera différent de ce que pratiquent vos confrères et qu’est-ce qui justifiera que les clients seront prêts à payer le prix que vous annoncerez ? Le temps que vous y mettrez ? La quantité de photos remises ? À vous de voir !

La durée

La durée d’un contrat est l’élément qui revient le plus souvent lorsque l’on cherche à calculer le prix de ses services. Être photographe professionnel n’est pas uniquement une question de temps de séance. Il y a aussi tout le temps de préparation avec le client, de retouche ou encore des produits à aller récupérer chez des imprimeurs. Si vous êtes payé uniquement pour la durée de votre prise de vue, vous serez au final très peu payé pour le temps que vous y aurez réellement passé. Attention, le compteur ne s’arrête pas lorsque vous n’êtes plus avec le client. La durée à estimer pour un contrat doit donc tenir compte autant des déplacements requis pour la séance elle-même que du temps que vous investirez avant, pendant et après la séance photo.


Expérience

Avant même de recevoir un client pour sa séance photo, j’ai habituellement déjà investi une heure au minimum avec celui-ci que ce soit pour répondre à ses questions, le conseiller, échanger sur le style désiré ou encore sur le lieu qui lui conviendra. Si l’on considère qu’une séance dure environ 1 h 30, c’est donc 2 h 30 que j’ai déjà consacrées à cette personne ; or, à ce moment, la sélection des photographies, la retouche et l’impression de ses images ne sont pas encore effectuées. Lorsque vous calculez vos tarifs, vous devez aussi compter le temps que vous passez à vous occuper de la gestion, du marketing, à élaborer vos documents promotionnels et à mettre à jour votre site Internet. Même si le temps passé à ses différentes tâches n’est pas propre au client, il participe de la bonne vie de votre entreprise et doit donc être rémunéré.

Vous devez par ailleurs veiller à rendre vos contrats suffisamment lucratifs pour qu’ils couvrent le temps investi dans votre activité. Si vous y consacrez 70 heures, mais que le salaire perçu équivaut uniquement à 20 heures, vous ne vous y retrouverez pas. Il est fréquent au début d’investir beaucoup d’heures pour mettre son entreprise sur pied, mais le nombre d’heures travaillées doit revenir à la normale par la suite.
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Il peut être ardu de déterminer combien vaut une photographie. Prenez le temps d’évaluer la demande pour vos services, votre expérience et le temps que vous mettrez pour réaliser vos engagements envers le client. Ainsi, il sera plus facile de justifier pourquoi vous chargez tel ou tel tarif. Un produit et un service de qualité, ça se paie.

La quantité

Est-ce que le client achète cinq ou 15 photos ? Encore une fois, la durée de la postproduction variera en fonction de la quantité de photos. Il est donc normal qu’un client qui fait une plus grosse commande paie plus que celui qui en prendra moins. Le coût à la photographie baissera probablement pour une plus grosse commande, mais votre client investira tout de même un montant supérieur pour l’ensemble de sa commande. Pour vous aider, fixez un prix de base pour une photographie. Vous pourrez ensuite le baisser lorsque le client achète plusieurs clichés.


ASTUCE

Incluez des frais de séance à vos tarifs, ceux-ci vous aideront à réduire le coût de vos photographies, et vous permettront d’être rémunéré même si le client décide de ne pas acheter de photographies. Un forfait affiché avec un prix de base de 27 € (40 $), ainsi que cinq photographies à 138 € (200 $) semble par exemple moins coûteux qu’un forfait de cinq photographies à 173 € (240 $). Pourtant, le tarif est exactement le même pour le client !



Le produit final

Remettrez-vous seulement un CD-Rom des photographies sans retouche ou bien fournirez-vous des images bénéficiant de retouches personnalisées, ainsi que des impressions et/ou des produits imprimés ? Il est évident que si vous passez du temps à créer un produit ou à aller chez des fournisseurs, cela devra apparaître dans le prix final, qui augmentera en conséquence. Estimez bien cela (voir le chapitre 6).

Prévoyez-vous une retouche complète des photographies ou seulement des ajustements mineurs ? Un service de retouche se paie ; plus le service est personnalisé, plus il coûte cher.


Combien vaut une photographie ?

Accordez à vos photographies un tarif de base avec lequel vous êtes à l’aise. Par exemple, vous pourriez dire que le temps investi pour une seule photographie retouchée est de 35 € (50 $). Plus le client en achète, plus le tarif à l’unité descendra. Vous pourriez ainsi vendre :

• 5 photographies à 32 € (47 $) l’unité, pour un total de 160 € (235 $) ;

• 10 photographies à 30 € (44 $) l’unité, pour un total de 300 € (440 $) ;

• et ainsi de suite.

Face à une telle offre, le client sera non seulement séduit à l’idée de pouvoir profiter d’une remise mais aussi de pouvoir obtenir plus d’images. Il paiera cependant un montant digne de votre travail de manière à ce que vous vous y retrouviez.

Il est parfaitement normal que l’achat d’une seule photo soit plus coûteux et moins attirant pour les clients, car le temps de séance que vous accordez à votre client sera le même qu’il choisisse un forfait pour une seule image ou pour dix photographies. Personnellement, je ne propose aucun forfait pour une photographie, car je juge que le temps et l’énergie investis ne valent pas le salaire que j’en retire. C’est pourquoi tous mes forfaits débutent à cinq photographies.



On a par ailleurs souvent tendance à penser qu’un fichier numérique vaut moins qu’une impression. Or, il s’agit là d’une erreur majeure que font de nombreux photographes depuis l’émergence du numérique. Lorsqu’un client reçoit une impression sur papier photo, il devient dépendant de vous pour réaliser d’autres tirages, ce qui peut être l’occasion pour vous de fidéliser le client, de tirer d’autres revenus de sa séance et de la rentabiliser sur le temps. En revanche, fournir un ficher numérique, c’est donner le droit au client de faire les impressions dans le format et la quantité qu’il désire, et ce sans que vous touchiez quoi que ce soit. Vous devez alors miser presque uniquement sur le fichier numérique pour vous rémunérer, car rien ne garantit que le client fera appel à vous pour obtenir de belles impressions. Vous comprenez donc bien, qu’étant donné la liberté qu’il offre au client, le fichier numérique vaut plus cher qu’une photographie imprimée.


ASTUCE

Si vous voulez avoir la possibilité d’obtenir plus de profit par rapport à une séance, la vente de produits est idéale. Il faut toutefois s’assurer d’avoir des produits de meilleure qualité que ceux que le client pourrait se procurer par lui-même. Ils seront alors plus attrayants.



Le type de séance

Le niveau de difficulté d’une séance peut varier selon le nombre de personnes que vous aurez à photographier, et selon le type de contrat que vous effectuerez. Par exemple, une famille de cinq personnes vous demandera probablement beaucoup plus d’énergie qu’un enfant de quatre ans tout seul.

Le travail de post-traitement sera également plus long à effectuer sur un groupe de cinq personnes plutôt que sur un portrait individuel. Il est donc normal que vos tarifs de famille soient plus élevés.
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Une séance Famille nécessite habituellement plus de temps de prises de vue et d’énergie qu’une séance Couple. Aussi est-il primordial de le prévoir dans vos forfaits afin que ce temps vous soit rémunéré. Vous vous sentirez ainsi plus à l’aise avec vos clients et n’aurez pas l’impression de travailler pour rien.

Vos dépenses

Être photographe est un métier qui nécessite énormément de dépenses et qui coûte cher, avouons-le ! Un photographe professionnel, propriétaire d’un studio digne d’un loft urbain de New York et d’un équipement dernier cri, aura des tarifs certainement plus élevés que celui qui travaille avec un studio portatif. Même si rien n’exige que vous soyez équipé d’un matériel haut de gamme et possédiez votre propre studio, ne négligez pas pour autant vos dépenses, et il ne s’agit pas uniquement d’avoir un appareil et un ordinateur. Le revenu que vous allez percevoir de vos contrats doit être supérieur à vos dépenses annuelles – professionnelles et personnelles, bien sûr. Simple question de logique si vous voulez vivre de cette passion !


PENSEZ-Y !

Investir dans son entreprise, c’est aussi investir sur sa réputation. Pourquoi un client investirait en vous, si vous n’investissez pas pour lui ?




Lister ses dépenses pour anticiper ses bénéfices et affiner ses tarifs

Les dépenses que j’effectue afin de faire rouler mon entreprise tournent autour d’un minimum de 17 000 € (25 000 $) chaque année. Même si je possède déjà beaucoup de matériel, je dois payer mon loyer, mon hébergeur Internet, l’alimentation en électricité et en chauffage de mon studio, ma ligne téléphonique et mon réseau Internet, le carburant de ma voiture, mes promotions Facebook et Google, l’impression de mes cartes de visite, mes CD-Rom, mes boîtiers à CD ou encore mes contrats, mes assurances commerciales, des fonds de scène, le papier hygiénique, les mouchoirs, le café destiné aux clients, du nouveau matériel ou la réparation du matériel existant, des formations, des logiciels, la décoration de mon lieu de travail ou encore des sacs poubelle, des déjeuners au restaurant en cas de prise de vue et rendez-vous client à l’extérieur, le salaire de la secrétaire ou du comptable que j’engage… À cette « courte » liste, je pourrais ajouter des centaines d’autres dépenses annuelles. Chaque année, pour faire du profit, j’essaie donc de calculer au plus juste le montant de l’ensemble de mes dépenses et je me fixe pour but de générer avec mon activité un revenu supérieur à ces dépenses de manière, d’une part, à ne pas travailler à perte et, d’autre part, à réaliser des bénéfices afin d’obtenir un salaire pour vivre et payer aussi mes dépenses personnelles. C’est un peu comme si je débutais la nouvelle année avec - 17 000 € (- 25 000 $) finalement !

Évaluez vous aussi vos dépenses professionnelles et vos dépenses personnelles annuelles. Faites la somme des deux et vous saurez quel chiffre d’affaires il va vous falloir réaliser au minimum dans l’année pour couvrir l’ensemble de ces dépenses. Ce chiffre d’affaires correspond au salaire que vous devrez vous dégager (attention, pensez à garder des sous de côté afin de payer impôts et charges sociales dont vous serez redevable sur la base du chiffre d’affaires généré). Déterminez aussi le nombre de semaines pendant lesquelles vous travaillerez dans l’année et le nombre de contrats que vous souhaitez faire par semaine. Vous détenez là tous les éléments qui vous permettent de calculer le prix en dessous duquel vous ne pourrez pas vendre vos services (ou alors vous ne pourrez pas dégager de bénéfice).



L’expérience

L’expérience qu’a un photographe joue également sur son tarif, mais c’est à double tranchant. Certains photographes peuvent être très expérimentés, mais avoir un style complètement démodé, et les clients ne seront sans doute pas prêts à payer n’importe quel prix. D’autres, au contraire, resteront très actuels et c’est ce qui justifiera qu’ils aient des tarifs élevés.

L’expérience ne fait en effet ni le style ni le professionnalisme. Aussi vous ne pouvez pas afficher des tarifs supérieurs à ceux de vos collègues au prétexte que vous avez 15 ou 20 ans d’expérience, si le service que vous offrez n’est pas meilleur. Les clients d’aujourd’hui ont suffisamment de moyens de se renseigner pour juger de la pertinence de votre grille tarifaire et estimer si vos images valent le prix que vous leur donnez.

Un photographe aguerri devrait – en principe – mieux savoir mettre à l’aise ses modèles, les placer, diriger la séance, gérer des situations conflictuelles ou des problèmes techniques, etc., qu’un photographe qui débute. Un peu comme un médecin qui exerce depuis 20 ans et qui aura vu un plus grand nombre de cas et de pathologies différentes, que celui qui vient de terminer ses études. Une question de pratique !

Le talent et la demande

Le talent aura une influence majeure sur l’ensemble des éléments précédents. C’est ce qui déterminera si un photographe aura des contrats ou non. Vous aurez beau avoir dix ans d’étude, un studio magnifique et un éventail incroyable de produits, si vous n’avez aucun talent et que votre style n’est pas recherché, vous ne vendrez pas. C’est aussi ce qui fera qu’un photographe pourra évaluer son tarif de photographie à l’unité à moins de 20 € (30 $), tandis qu’un autre le fixera à 50 € (70 $).

Si vous êtes un photographe couru, les gens seront prêts à investir pour obtenir vos services ; en revanche, si vous n’êtes pas populaire ou que votre style n’est pas bien défini, vous décrocherez plus facilement des contrats en pratiquant des prix plus raisonnables.

Même si peu expérimenté, un photographe doté d’un vrai talent et ayant un style au goût du jour réussira à vendre ses photographies plus cher qu’un photographe ayant plus d’expérience se contentant de faire poser ses clients avec un sourire figé. C’est la loi de l’offre et de la demande.

Comme vous pouvez le constater, beaucoup d’éléments entrent en ligne de compte dans le calcul des tarifs, et il ne servirait à rien de copier la liste des prix d’un confrère, celui-ci ne proposant probablement pas le même service que vous.
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Le tarif d’un cliché dépendra toujours de la popularité du photographe qui le prendra. Ainsi, il est tout à fait normal qu’un photographe couru pratique des prix plus élevés que celui qui arrive à peine à obtenir deux contrats par mois. C’est la loi de l’offre et de la demande ! Cependant, ne prenez jamais votre notoriété pour acquise, vous pourriez redescendre aussi rapidement que vous êtes monté. Restez à l’écoute de vos clients et offrez toujours le meilleur de vous-même !

Une liste de prix accessible

À partir du moment où vous pouvez montrer une liste de forfaits, les gens ont des repères et il est plus facile pour eux d’effectuer un choix sur ce qu’ils vont vous demander. Certains photographes choisissent de ne pas donner leurs prix directement sur leur site Web de peur de se les faire copier, tandis que d’autres, au contraire, les partagent sans crainte.

Pour ma part, je trouve beaucoup plus simple de laisser ma liste de prix directement accessible sur mon site. Ce n’est pas seulement plus pratique pour moi, mais aussi pour le client. La majorité des photographes faisant, par ailleurs, de même, vous risqueriez de perdre un contrat si la vôtre n’y était pas.

Gardez en tête que les clients potentiels n’aiment pas devoir nous contacter pour l’obtenir. Cela représente pour eux une étape supplémentaire et beaucoup sont gênés par le sentiment d’engagement que le contact procure. Bien sûr, le fait de pouvoir leur donner vos prix par courriel vous permet de les justifier, mais un tarif hors de leur budget restera hors de leur budget même si vous tentez de les convaincre du bien-fondé de vos forfaits et de la qualité de vos services.


Gagner du temps

À mes débuts, j’envoyais ma liste de prix uniquement sur demande. Résultat, je répondais à quatre fois plus de courriels pour la même quantité de séances réservées. Je perdais alors un précieux temps à gérer les demandes de prix et de négociation. Depuis que mes tarifs sont sur mon site Web, je dirais que plus de 90 % des gens qui me contactent ont pris connaissance de mes prix et sont prêts à passer à l’étape de la réservation ou encore à la prise d’informations supplémentaires (voir page 154).



Publier ses forfaits en ligne permet donc de faire une sélection naturelle des clients. Cela évite de devoir répondre dix fois par jour à des courriels qui disent que vous êtes trop cher ou qui vous demandent votre liste de prix sans jamais vous répondre en retour. Avant même de penser prendre rendez-vous, les clients savent en outre déjà à quoi s’en tenir quant à vos prix et s’ils ont ou non les moyens de s’offrir vos services. Vous gagnerez ainsi beaucoup de temps, et serez beaucoup moins sollicité pour rien. D’autres photographes donneront seulement les forfaits de base sur leur site, sous forme de « à partir de… ». Il s’agit aussi d’une bonne technique pour trier les clients, tout en attendant un contact des intéressés. À vous de voir la méthode qui vous convient le mieux.

Se respecter et se faire respecter

Comme on l’a vu au début de ce livre, le métier de photographe est souvent très peu considéré vu l’accessibilité du matériel photographique et la facilité avec laquelle n’importe qui peut se prétendre professionnel. Je vous le dis, en toute franchise, si vous faites ce métier pour obtenir du prestige, du respect ou encore de la renommée, cela peut prendre beaucoup de temps… voire ne jamais arriver ! Un des plus grands défis est de réussir à obtenir du respect de la part de ses clients et parfois même de son entourage. Mais pour se faire respecter, on doit d’abord apprendre à se respecter soi-même. Cela semble simple, et pourtant, ce n’est pas si évident !

Négocier ?

Certains photographes vous diront peut-être l’inverse, mais pour moi, se faire respecter débute par le fait de ne pas négocier avec le client. Négocier, c’est lancer comme message : « Mon prix est surévalué (sous-entendu, mes photos ne valent pas une telle somme), alors je suis prêt à baisser mon tarif ! » En plus de croire que vous surestimez votre travail, le client réalisera deux choses importantes…
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Un client qui vient vous voir pour vos qualités de photographe plutôt que pour vos tarifs est aussi une personne avec qui vous aurez du plaisir à travailler. C’est de cette manière que l’on peut construire de belles relations, mais aussi réaliser de merveilleux clichés !

La première, c’est que vous êtes prêt à négocier et que vous n’êtes pas très strict sur vos politiques. Un client qui négocie ne s’arrête pas à vos tarifs. Il négociera la durée de la séance, la quantité de photographies qu’il désire obtenir, le type de retouche que vous lui ferez, les extras qu’il pourrait avoir, les taxes qu’il ne voudrait pas payer et j’en passe. Ouvrir la porte aux négociations, c’est donc perdre souvent beaucoup de temps, mais aussi de profit.

Le second aspect qu’il réalisera est que vous êtes enclin à vous plier à ses moindres désirs ou demandes. Ce qui veut dire qu’il ne vous traitera pas d’égal à égal, mais bien comme un patron. Vous n’aurez pas l’impression de collaborer avec lui, mais bien de travailler pour lui. Ce qui est, selon moi, très différent dans le contexte d’un photographe. Travailler dans ce genre d’atmosphère est très difficile et en plus, vous créez rarement des clichés époustouflants.

Le fait de négocier vos tarifs vous renverra également une image négative que ce soit celle du photographe à rabais, prêt à tout pour obtenir un contrat, ou encore du professionnel sans principe (un peu comme un photographe qui accepterait toujours de faire des séances gratuites ou à prix réduit). Si vous tentez de cibler une clientèle de moyenne gamme ou haute gamme, mais que vous passez votre temps à grignoter vos prix, vous finirez toujours par évoluer parmi une clientèle bas de gamme. Restez strict sur vos politiques et sur vos tarifs. S’ils ne conviennent pas au client, il ira ailleurs tout simplement. Cela vous évitera de réaliser des prestations pour lesquelles vous ne seriez pas à l’aise.


Les négociateurs

En début de carrière, il m’arrivait de négocier pour obtenir un contrat : de baisser mes prix pour un client n’ayant pas le budget ou d’offrir plus de photographies à un client qui me promettait monts et merveilles. Avec le temps, j’ai réalisé que les négociateurs étaient souvent les pires clients que l’on pouvait souhaiter. Des gens qui ne vous respectent pas et qui sont souvent les plus difficiles à satisfaire. Pire, ce sont aussi les premiers à aller voir ailleurs lorsqu’une autre offre à bas prix se présente à eux. Personnellement, je préfère grandement avoir un client fidèle qui paie un juste prix et qui aime collaborer avec moi qu’un client avec lequel je dois toujours négocier sans aucune reconnaissance. Une relation client/photographe, c’est avant tout, une relation d’égal à égal. C’est de cette manière que nous faisons les plus beaux clichés !



Des rabais, encore des rabais !

Une autre erreur que l’on peut commettre en se lançant dans le métier est de fidéliser les clients à coups de rabais plutôt qu’en comptant simplement sur leur satisfaction.

Quand on débute, la plupart du temps, on ne sait pas comment obtenir des clients et la première idée qui nous vient généralement à l’esprit est d’offrir une panoplie de réductions. Dans notre tête, c’est logique, s’ils ne paient pas cher, les clients viendront. C’est vrai, vous attirerez des gens. En revanche, probablement pas ceux que vous auriez aimé avoir. En permettant à vos clients d’obtenir systématiquement des rabais, ils ne voudront tout simplement plus payer vos services au prix ordinaire. En plus de vous donner une image de photographe à rabais ou qui manque de contrats, le fait d’être toujours en promotion fera qu’un client attendra toujours une promotion, et vous n’arriverez jamais à lui vendre une séance au prix normal. Mettons-nous à la place du client, pourquoi accepterait-il de payer votre prix ordinaire (trop cher, dans son esprit) lorsque vous êtes en rabais dix mois sur douze ?


ANECDOTE

Quand j’ai commencé, j’avais tendance à proposer beaucoup de promotions. Or, je me suis rapidement aperçue que la clientèle qui venait par ce biais ne m’intéressait pas. Ces clients me rappelaient sans cesse qu’ils avaient droit à une réduction ou des gratuités, pour être sûrs que je ne les arnaquerai pas et ne les oublierai pas. Je me suis aussi vite rendue compte que c’était le type de personnes qui n’achètent rien de plus, qui ne respectent pas vraiment mon travail et qui sont prêts à aller voir le prochain photographe qui offre un rabais. Ces gens étaient fidèles à mes promos, pas à moi ni à la qualité de mon travail !




Un rabais lucratif, c’est possible ?

La meilleure façon de rendre payant une promo est d’offrir à votre client une remise avec achat. Par exemple, en réalisant (et payant) une séance avec vous, il pourra obtenir une impression sur toile à prix réduit ou encore « gagner » des produits que vous aurez déterminés. De cette façon, vous vous assurerez un meilleur revenu de base, et votre client, de son côté, pourra découvrir pleinement vos services et avoir un aperçu plus réaliste de votre approche. Si, à la place, vous vous contentiez de diminuer seulement le prix total de la séance, le client partirait probablement sans rien ajouter et vous perdriez du profit potentiel.

Des exemples :

• Obtenez une impression sur toile à 35 € (50 $) [au lieu de XX €] sur l’achat d’une séance. Profit possible : prix de la séance + profit sur la toile.

• Obtenez 70 € (100 $) de rabais sur une séance photo. Profit possible : prix de la séance après réduction.

Vous le voyez bien, c’est sur la première offre que le photographe réalisera un meilleur profit.



Comme vous pouvez le constater, un photographe ne peut développer son activité qu’en comptant sur sa créativité. À titre d’indépendant, vous devrez jouer les gestionnaires, être prêt à investir temps et argent dans votre entreprise en plus de vous familiariser avec l’entrepreneuriat. Tous les éléments décrits précédemment sont les préalables à un bon démarrage. Une carrière ne se fait pas sans efforts, à vous de jouer !
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Fidéliser votre clientèle par la qualité de vos services et par votre personnalité, voici le meilleur moyen d’établir des relations solides. Ainsi, en venant vous voir, vos clients seront certains de repartir avec des photographies à la hauteur de leurs attentes et de passer un moment agréable. Si vous misez uniquement sur vos tarifs, vous risquez de perdre bien des gens lorsque sera venu le moment de les augmenter. Votre personnalité et votre style, personne ne pourra vous les enlever, ni les égaler !



CHAPITRE 3

Marketing et promotion : faire vivre son entreprise
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Alors que nous avons parlé des aspects essentiels de votre marketing dans le précédent chapitre, qu’il s’agisse de déterminer votre clientèle cible, de définir les valeurs de votre entreprise ou encore de créer un branding efficace, se promouvoir en tant que photographe va bien au-delà de ces uniques décisions. À vrai dire, tous ces éléments constituent la base de votre structure marketing.

Le marketing et la promotion de son travail sont rarement des sujets maîtrisés par les photographes qui se considèrent, pour la plupart, avant tout comme des artistes plutôt que comme des professionnels répondant à un besoin. Et pourtant, même si pour beaucoup, c’est un non-sens, si l’on veut pouvoir se consacrer uniquement à notre passion, il va bien falloir gagner sa vie avec ce métier et donc gagner de l’argent… On ne vit pas d’amour et d’eau fraîche !




Le marketing en photographie

En photographie de particuliers, le marketing est plus que nécessaire si l’on veut arriver à sortir du lot et à se distinguer de la concurrence. Si vous n’en faites aucun, vous aurez probablement seulement quelques clients issus du bouche à oreille sans plus, souvent, d’ailleurs, le type de client qui vous appelle en pensant que vos services sont gratuits. Bref, rarement les plus intéressants.

Bien qu’il soit très utile d’obtenir des clients par le biais de votre réseau amical ou familial, il faudra aussi réussir à vous créer une banque de clients indépendants de celui-ci et fidèles. Ces personnes parleront en votre faveur à leurs amis et collègues de travail et joueront ainsi le jeu de la recommandation parce qu’elles auront apprécié la qualité de votre service et non pas parce que vous faites partie de la même famille. Voilà de quoi donner une meilleure assise à votre entreprise et vous faire avancer avec confiance. C’est un peu comme semer une seule graine dans un jardin plutôt que dix ; vous aurez beaucoup plus de chances de voir pousser des fleurs (des clients dans votre cas) en plantant plusieurs graines qu’une seule. Simple question de statistique !

Les graines que vous planterez dans le domaine de la photographie sont des clients satisfaits, une présence sur le Web constante, des salons d’exposants auxquels vous participerez ou encore des publicités Web et imprimées que vous diffuserez. Je vais vous présenter dans ce chapitre une panoplie d’astuces marketing qui auront pour but d’accroître votre potentiel et de consolider votre entreprise.


Qu’est-ce que le marketing ?

Le marketing recouvre toutes les stratégies que vous mettrez en œuvre afin de faire connaître vos services et vos compétences dans le but de satisfaire votre clientèle, mais aussi d’attirer celle que vous désirez. Et dans le meilleur des mondes, la fidéliser ! C’est ce qui fera que les gens parleront en bien (ou non) de vos services et ce qui dessinera la personnalité de votre entreprise.

Que vous vous spécialisiez en photographie d’enfants, de famille ou même de couple, si vous voulez gagner votre vie en étant photographe, vous devrez investir temps et argent dans la promotion de votre entreprise. Parce qu’après tout, si les gens ne savent pas que vos services existent, comment auraient-ils le goût de les essayer ?



Optimiser sa présence sur le Web

Il existe désormais une foule de manières d’être en contact direct avec ses clients potentiels et réguliers. Que ce soit en alimentant une page d’entreprise Facebook, un site Web, un blog ou encore un compte Twitter ou Flickr, et j’en passe. Vous pourrez mettre fréquemment à jour votre travail, mais aussi entrer en contact avec les gens qui apprécient (ou non) votre travail. J’aime beaucoup utiliser les diverses possibilités du Web pour assurer la promotion de ma carrière.


Votre réputation sur le Web

Si le premier contact officiel avec le client se fait lorsqu’il communique avec vous, la première image qu’il se fera de vous est souvent virtuelle. Avant même de vous parler, le client potentiel cherchera probablement votre nom sur un moteur de recherche, visitera votre site Web, votre blog et sans doute votre page Facebook. Donc, si vous avez utilisé votre nom à l’âge de 15 ans pour insulter des gens sur des forums ou encore pour mettre en ligne des photographies qui ne vous représentent plus aujourd’hui, ce serait sûrement une bonne idée d’effacer les traces de tout cela. De plus, il ne faut pas mettre tous vos œufs dans le même panier, en étant présent uniquement sur Facebook, par exemple. En tant que professionnel, vous devez avoir un site Web complet et fonctionnel.



Un site Web efficace

Taper le nom d’une entreprise sur un moteur de recherche est devenu monnaie courante lorsque l’on veut en savoir plus sur celle-ci. Que ce soit au sujet d’un restaurant, d’un magasin ou encore d’un salon de coiffure, notre premier réflexe est désormais presque toujours de chercher à en connaître plus virtuellement. Personnellement, je n’engage presque aucune entreprise sans avoir préalablement visité son site Web, sa page Facebook et consulté les diverses évaluations disponibles sur la toile. Un site Web professionnel est donc de mise afin d’atteindre le maximum de gens, mais aussi pour faire votre place dans ce domaine où les amateurs sont particulièrement nombreux.

Votre site Web, c’est ce qui fera le pont entre vous et un client sans même que vous vous soyez rencontré. À la seule lecture de votre site, votre client devrait être capable de se faire une idée de votre style, de qui vous êtes, de la façon dont vous considérez la photographie, de ce que vous pouvez apporter à vos clients par vos images, et de comment vous travaillez.


ASTUCE

Cherchez votre nom sur Google de temps à autre, vous saurez ainsi ce qui se dit sur vous, en bien comme en mal. D’où l’importance d’être à l’affût !



Que doit-on y trouver ?

La lecture du précédent chapitre vous a permis de découvrir comment créer un portfolio efficace (voir page 79), mais attention un site Web ne se résume pas à un portfolio en ligne. S’agissant d’une présentation de vos services, il doit être complet.
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Les gens qui consulteront votre site auront envie de savoir qui vous êtes, ce que vous êtes capable de produire et comment vous comptez le faire. Ils veulent avoir une idée juste de votre travail. À vous de mettre les chances de votre côté pour obtenir des visites Web qui aboutissent en prises de rendez-vous.

• À propos. Qui êtes-vous ? Quel est votre parcours ? Ces deux questions devraient faire l’objet d’une section de votre site Web. Le fait de se présenter rassure le client et lui permet de se faire une idée générale de vous. Même si vous n’avez pas de formation directe en photographie, il est intéressant pour un client de savoir ce qui vous a mené à ce travail et depuis combien de temps vous le pratiquez.

• Information. La section informative de votre site Web permet aux clients qui n’ont jamais réalisé de séance avec vous de se faire une idée de vos services. Elle n’a pas pour but de vous présenter, mais bien de présenter vos services, vous l’aurez compris.

Combien de temps dure une séance ? Comment se déroule-t-elle ? À quel endroit ?… C’est le moment d’expliquer l’essentiel de ce que vous proposez et de décrire brièvement la manière dont vous travaillez afin qu’un client qui vous contacte ait déjà une idée de ce dans quoi il s’embarque et surtout, si le tout répond à ses besoins. Si vous faites uniquement de la photographie de nouveau-nés par exemple, ce serait important de le préciser pour vous éviter dix courriels par jour concernant des photographies de couple. Si vous ne vous déplacez pas ou si vous travaillez dans une région en particulier, indiquez-le aussi afin que le client potentiel sache s’il est utile ou non de vous contacter.

• Tarifs. Nous avons déjà évoqué au chapitre 2 la question de rendre ou non vos tarifs accessibles sur votre site Web (voir page 89). Personnellement, je vous encourage à créer une section relative à vos forfaits que vous comptiez les afficher ou non. En effet, même si vous décidez de ne pas publier vos tarifs, le fait de décrire au minimum vos forfaits (sans indiquer leur prix) permettra aux clients de savoir ce que vous offrez et de se faire une idée de ce qu’ils pourront obtenir. Un peu comme lorsque l’on visite le site Web d’un restaurant et que l’on y découvre le menu sans nécessairement connaître le prix des plats et des formules. Vous avez ainsi une idée de ce que vous pourriez goûter et savez d’emblée si ce restaurant pourrait vous plaire ou non. La section Tarifs de votre site a la même vocation !

• Contact. Un onglet Contact est primordial afin que vos clients potentiels puissent demander des informations complémentaires ou un rendez-vous. Ils pourraient aussi vous contacter afin de fixer un rendez-vous téléphonique de manière à pouvoir vous parler de vive voix.

Cet onglet permettra un envoi courriel instantané directement par votre site, mais donnera aussi vos coordonnées. Donc, si vous voulez faire apparaître quelque part votre numéro de téléphone ou encore l’adresse de votre studio, c’est dans cette section !

• Autre. Les quelques éléments précédemment cités suffisent à créer un site Web fonctionnel ; c’est un minimum. Ce sera ensuite à vous de voir si vous souhaitez le personnaliser et y ajouter des sections propres à vos services. Vous pourriez, par exemple, décider de mettre en ligne vos « politiques » d’entreprise (autrement dit, vos règles en ce qui concerne la gestion des annulations ou d’un retard à la séance, la demande d’un dépôt, le paiement de la séance, l’utilisation des images, etc.) ou encore décider de créer une section pour vos promotions. Libre à vous de le personnaliser afin qu’il réponde à tous vos besoins.


ATTENTION

Votre site Web n’est pas un roman ! Il doit contenir des phrases simples, des textes courts, bien écrits, et concrets. Si c’est trop long, on ne lit pas !



Pourquoi et comment bien référencer son site ?

Le référencement d’un site est ce qui lui permet ou non d’apparaître rapidement lorsqu’on le recherche dans les différents moteurs de recherche.


PRÉCISION

« Rapidement » signifie que le lien vers votre site doit apparaître, au mieux, dès la première page des résultats de la recherche et non pas à la quatrième page voire plus loin encore. Quel client cliquera encore sur des liens au bout de deux ou trois pages ?



Quand on travaille dans un milieu hyper concurrentiel, où les acteurs du domaine sont tous présents sur le Web, un bon référencement est primordial. Il existe une foule d’astuces afin de rendre son site le plus productif possible, et je vais vous en livrer quelques-unes, mais n’étant pas une spécialiste du référencement, je vous invite fortement à collaborer avec des professionnels du Web afin d’adopter les solutions les plus adaptées à votre cas.

Tenir son site à jour

Si vous n’actualisez jamais le contenu de votre site, il risque de tomber dans l’oubli pour la plupart des moteurs de recherche. Pour ma part, j’ai créé une section Blog à mon site de manière à pouvoir proposer de nouveaux contenus régulièrement.

Utiliser de bons mots-clés

Pour qu’un mot ou une expression soit associé à votre site, celui-ci doit se retrouver plusieurs fois dessus. Par exemple, si vous employez à de multiples reprises la formule « photographie de bébé », vous aurez plus de chances que votre site apparaisse lorsque quelqu’un tapera cette expression sur Google ou autre. À l’inverse, votre site ne devrait normalement pas sortir si quelqu’un fait une recherche à « restaurant italien ». Il faut donc faire attention à ne pas abuser des termes qui n’ont aucun lien avec la photographie, et plus particulièrement avec votre spécialité.

Gare à Flash

Il y a quelques années, les concepteurs de sites Web recouraient beaucoup au logiciel Flash. Or, les moteurs de recherche se faisant un profil de vous presque uniquement avec du texte, le référencement de ces sites devenait difficile. Certains téléphones intelligents et tablettes ne permettent pas non plus de lire les sites créés en Flash. Pas très pratique !

Des textes, pas des images !

Attention, l’utilisation d’images en trop grand nombre (introduction d’un JPEG dans lequel on pourrait lire un texte) afin de remplacer un texte typographique peut nuire à votre référencement. Certains ont la mauvaise habitude d’insérer une image à la place d’une rédaction afin de pouvoir ajouter à leur site la typographie qu’ils voudraient plutôt que celles régulièrement utilisées pour le Web, ce qui fait que les moteurs de recherche ne savent absolument pas de quoi traite leur site puisqu’ils ne trouvent pas de texte à analyser. Même si vous avez créé de merveilleux graphiques, les moteurs ne reconnaîtront pas leur contenu.

Réservez donc les photos à votre portfolio, et traitez vos textes en texte – et non pas comme des images de texte créées dans Photoshop –, de manière à ce qu’ils puissent être sélectionnés.


ASTUCE

Faire connaître votre site Web est de votre responsabilité. Faites-le apparaître sur votre carte de visite, dans vos publicités, sur votre page Facebook, dans votre signature courriel ou encore sur vos packagings. C’est une bonne manière de maximiser les visites !



Je vous conseille fortement de vous informer quant aux différentes méthodes de référencement, car c’est ce qui donnera du pouvoir à votre site Web. S’il sort avant celui de votre concurrent lors d’une recherche, c’est un client que vous risquez d’obtenir avant lui. Pensez-y bien !


Payer son référencement

Saviez-vous qu’il est possible de promouvoir votre site Web grâce à des publicités ciblées ? C’est le cas de Google AdWords qui vous permettra d’obtenir un meilleur référencement lorsque des recherches seront faites à partir des mots correspondant à vos services. Par exemple, vous pourriez demander à ce que, lorsque les gens recherchent « photographe bébé Paris » ou « photographe couple Québec », votre site Web soit dans les premiers à être affiché. Il faut cependant prévoir un budget relatif à ce service, car il n’est malheureusement pas gratuit. Des mots-clés aussi populaires que « photographe » ou encore « bébé » ou « mariage » coûtent en outre plus cher que d’autres moins répandus.



Un blog dynamique

Avoir un blog n’est absolument pas obligatoire, mais peut être très efficace pour entretenir le lien avec les clients et optimiser votre présence sur le Web grâce à sa mise à jour fréquente. Encore faut-il avoir une bonne plume et ne pas nuire à son image en publiant des textes bourrés de fautes d’orthographe ou hors sujet et exprimant des opinions que ne partageront pas forcément les visiteurs.

Un blog, c’est un outil qui vous permettra de parler de photographie en général, de votre travail en particulier ainsi que de vos clients ou encore de situations cocasses. Ce que vous publierez vous humanisera beaucoup du point de vue des clients – certains attendront avec impatience de découvrir votre actualité par ce biais – et vous permettra de faire connaître votre travail et de faire un peu de pédagogie par rapport à ce qui constitue votre métier. C’est un bon moyen de rétablir l’image qu’ont certaines personnes de notre profession !

Créer une proximité réelle

L’aspect que je préfère avec mon blog, c’est qu’un grand nombre de clients me lisent et apprennent à me connaître à travers mes articles. Ils savent quels contrats je réalise, comment je me sens, ce que j’aime faire, quelle est ma vision de la photographie et même de la vie en général. Ils sont au courant de ce qui se passe dans ma vie professionnelle – et évoluent ainsi avec moi –, mais aussi dans ma vie personnelle (de ce que je veux bien en montrer). Cette proximité permet au client d’avoir déjà une image de moi et de m’apprivoiser avant même notre rencontre. Il n’est d’ailleurs pas rare qu’avant une séance, un client se mette à lire mon blog uniquement pour mieux savoir qui je suis. À leur arrivée, certains me parlent de ma fille ou encore de ma dernière publication et sont préparés à toutes éventualités ; le lien est déjà établi. Le malaise de la nouvelle rencontre (voir page 175) se fait donc moins sentir puisque je ne leur suis pas une totale inconnue.
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La lecture de votre blog permettra aux gens de mieux vous connaître, mais aussi de partager votre vision artistique. Ils pourront se préparer davantage à leur séance et se sentiront déjà davantage en confiance vis-à-vis de vos services et de vous-même. Vous ne partirez donc pas de zéro lors d’une première rencontre puisque le client vous aura parfois longuement « étudié » en parcourant vos articles.


Un client mieux préparé

Le fait de suivre votre travail par le biais d’un blog est en quelque sorte une préparation pour votre client. Il connaîtra mieux votre style, votre manière de procéder, d’agir et il pourra se faire une idée plus juste de ce qui l’attend. De cette façon, l’inconnu est justement moins inconnu à ses yeux et il se sentira plus à l’aise, en confiance. Plus vous vous dévoilerez sur le Web – autrement dit, plus vous communiquerez –, plus le client aura une vision juste de ce qui l’attend.



Évidemment, comme dans n’importe quelle utilisation Web, de mauvaises interprétations de vos propos pourront être faites et vous vous découvrirez des détracteurs (voir page 148). Sachant que mes interventions touchent positivement mes clients, c’est pour moi le principal et je me dis que ça en vaut largement le coup !

Quoi publier ?

La beauté d’un blog est que vous pouvez y publier ce que vous désirez. Évidemment, puisqu’il s’agit aussi et surtout d’un outil marketing destiné à vendre vos services, essayez d’avoir un fil conducteur concernant la photographie et d’user de votre bon jugement lorsque vous choisissez vos sujets. Certains aiment créer des articles pour chacun de leurs contrats afin de dévoiler quelques photographies à leurs clients et amis, d’autres préfèrent parler de photographie ou encore de leur vision de l’art. Si vous commencez à publier vos recettes préférées ou encore des textes sur vos chaussures favorites, vous risquez de perdre l’intérêt des gens qui s’intéressent à vos services de photographe. Restez cohérent et demandez-vous toujours : « Quel est le but de mon blog ? Ce sujet correspond-il aux idées que je souhaite faire passer ? ». En fonction de la réponse, vous saurez s’il est pertinent ou non de mettre en ligne tel ou tel article auquel vous aviez pensé.

Pour ma part, j’aime publier des textes d’opinion, des réponses aux questions de photographes amateurs ou qui débutent, des explications quant à mes nouveaux forfaits ou encore des textes qui parleront de la réalisation d’une séance sous toutes ses facettes. Cela me permet d’avoir autant un public de photographes que de clients potentiels.


Publiez… Partagez !

Un article de votre blog qui devient viral, c’est-à-dire partagé et lu par plusieurs personnes, vous occasionne une exposition particulièrement intéressante. Un grand nombre de personnes qui ne vous connaissaient pas pourront vous lire et découvrir votre travail. Dans le même ordre d’idées, des clients qui se retrouvent dans un article ont en général le réflexe de le partager auprès de leurs collègues et amis… Un bouche à oreille très efficace ! Pensez-y !



Exprimer son opinion sur son blog peut parfois être risqué, car il est rare qu’elle soit partagée par tous. Libre à vous de décider ce que vous voulez faire, mais soyez conscient que lorsqu’un article est public, il faut être prêt à assumer toutes les divergences d’opinions qu’il pourra susciter. Il m’est arrivé d’être la cible d’attaques suite à des articles qui déplaisaient à certains photographes. De plus, le sens de la répartie n’étant pas offert à tout le monde, il était parfois plus simple pour eux de m’insulter personnellement plutôt que d’argumenter en adultes. Votre article pourra donc autant mener à des débats intéressants et structurés qu’à des échanges odieux et gratuits.

Bref, pensez toujours aux répercussions qui pourront voir le jour suite à la mise en ligne de votre article et demandez-vous si vous êtes prêt à faire face aux commentaires qui naîtront. Anticipez !

Le « plus » marketing du blog

On ne peut jamais évaluer concrètement et précisément les retombées de toute action marketing, la création d’un blog, mais surtout son alimentation, augmenteront cependant la crédibilité de votre entreprise, c’est un fait absolument certain.
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Que ce soit pour émettre une opinion, partager un aperçu de votre séance ou encore simplement pour illustrer un brin de votre vie professionnelle, le blog est un outil marketing fort utile. Quoi de plus plaisant pour un client que de constater que ses photographies sont réussies au point de figurer dans un article ?

Si vous écrivez des articles professionnels, qui sont fidèles à vos valeurs, qui attirent des visiteurs et sont partagés, vous vous distinguerez de vos concurrents. Si à qualité égale de portfolio, un client a le choix entre un photographe qui n’a qu’un site Web ou bien celui qu’il peut suivre sur Facebook et par le biais de son blog, je crois sincèrement qu’il optera pour celui qui présente le plus de contenu. Pourquoi ? Parce que celui-ci aura l’air d’investir plus de temps à sa carrière, d’être présent et assidu à son travail et ce, en plus de permettre à ses clients de mieux le connaître.

Bien utiliser les médias sociaux

On ne peut désormais parler de marketing Web sans envisager la présence de son entreprise sur les médias sociaux. En photographie de particuliers, Facebook a fait sa place comme étant le site à utiliser ; outil de partage et de communication par excellence, il est le média social le plus répandu et permet de toucher directement la clientèle désirée et de maintenir le contact. D’autres alternatives existent cependant. Plus vous êtes présent, plus vous irez chercher des gens. Ne négligez pas ces outils !


ATTENTION !

Ce qui est sur le Web ne disparaît jamais. Pensez-y toujours avant de publier quoi que ce soit. Il ne faudrait pas nuire à votre image.
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Une simple photo avec un bon impact peut circuler sur les réseaux sociaux et vous faire connaître. Si vous réalisez des photographies vraiment originales et qui se distinguent de celles des autres photographes, vous aurez plus de facilité à capter l’intérêt.

Facebook

La création d’une page d’entreprise pour ses services de photographe permet une très grande visibilité auprès de ses clients, mais aussi de ses connaissances et amis. Personnellement, je dois avoir facilement 80 % de mes clients qui me connaissent grâce à Facebook, parfois parce qu’ils voient des photographies que j’ai prises de leurs amis, parce qu’ils ont lu mes articles de blog qui y étaient partagés ou encore parce qu’ils suivent ma page du fait de la publicité ciblée. Grâce à cela, mon nom circule rapidement et efficacement ! Alors, comment faire de Facebook votre meilleur ami ?


Le bon usage du compte personnel

Ayant plusieurs photographes parmi mes contacts personnels sur Facebook, je réalise à quel point certains manquent de professionnalisme et ne réfléchissent pas aux conséquences possibles de leur dire. Ce n’est pas parce qu’il s’agit de votre compte personnel que vous pouvez dire à peu près n’importe quoi. Facebook est probablement ce qui existe de moins privé sur terre, pensez-y quand vous publiez du contenu. Ce n’est pas l’endroit pour se plaindre d’un client en retard, diffuser des photos pour blaguer, diffamer celui qui vous téléphone tardivement ou que vous avez trouvé désagréable. Vous aurez pu vivre une mauvaise expérience avec un client, mais il ne mérite pas d’être traîné sur la place publique. Ce genre de comportement est à bannir et ne pourra que nuire à votre réputation et à votre entreprise.



Être présent et constant

Avec le temps, je pourrais dire que je suis devenue « addict » à Facebook. Je le consulte à toute heure afin de toujours être au courant de ce qui se passe sur ma page. J’avoue que c’est quasi maladif, mais d’un autre côté, mes clients savent que je suis assidue à eux et que je ne laisserai pas une question ou un commentaire sans un petit signe montrant que j’ai bien lu leur message. Bien que cela puisse sembler anodin, votre présence sur Facebook auprès de vos clients et des gens qui vous suivent influencera grandement la réputation de votre entreprise et sa popularité. Plus vous mettrez du contenu (utile et en lien avec vos services évidemment) et plus on parlera de vous, c’est aussi simple que cela !


Démontrer votre engagement

Certaines entreprises publient du contenu sur leur page sans jamais répondre à leur clientèle ou encore évaluer les retombées de leurs publications, autrement dit, sans jamais se soucier de la suite… Je trouve cette attitude méprisante et surtout très peu personnalisée.

Ayant une petite entreprise et sachant que la majorité de l’intérêt suscité par mes articles est dirigée vers mes services, le fruit de mes efforts, j’essaie de traiter chaque personne de ma page avec respect. Je prends la peine de lire systématiquement tous les commentaires et d’inscrire un « like » afin que leur auteur sache que j’ai bien vu leurs messages. Parfois, je vais jusqu’à répondre directement à une personne lorsqu’une question m’est plus particulièrement destinée ou lorsque je ressens le besoin d’aller plus loin dans un sujet. Je m’investis dans ma page et c’est quelque chose que les gens apprécient. Leurs commentaires ne tombent pas dans le vide et nous établissons une belle relation basée sur une certaine réciprocité.

Il s’agit bien sûr d’une stratégie marketing et d’un moyen de jouer sur mon image, mais c’est avant tout quelque chose que j’aime faire et que je trouve normal. C’est ma manière de rendre la pareille aux gens qui suivent mon travail et de leur dire que j’apprécie leur présence virtuelle et qu’il me plaît d’échanger avec eux. Si vous publiez du contenu une fois toutes les trois semaines et que vous ne prenez pas la peine d’aller voir les messages et les commentaires qu’ils susciteront, c’est comme si vous ne faisiez rien du tout. Les gens ne se sentiront pas engagés vis-à-vis de vous et ne se feront aucune image de vous.
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Comme vous pouvez le voir, lorsque l’on établit une bonne relation avec ses clients et que ceux-ci font partie de nos contacts Facebook, ils se sentent concernés lorsqu’on les interpelle et n’hésitent pas à répondre à nos sollicitations. Il en sera ainsi pour chaque publication qui les intéressera que vous montriez des photographies ou parliez simplement du déroulé de votre journée. Bien utilisé, Facebook favorise des échanges enrichissants et permet de maintenir et renforcer les liens.

D’un point de vue marketing, Facebook vous aidera à vous établir et à vous faire connaître, ce qui n’est pas rien. Comme vous animerez vous-même votre page, les gens s’habitueront à vous, à votre manière d’interagir et développeront même certaines affinités avec vous. J’ai personnellement des gens qui commentent régulièrement ma page et avec qui je parle tout aussi fréquemment par ce biais. Évidemment, je ne pourrais dire qu’ils deviennent des amis, puisque je ne les ai jamais rencontrés pour certains, mais ils me recommandent et prennent plaisir à me suivre et à m’encourager. Et moi, j’adore lire leurs commentaires et je m’efforce de toujours les surprendre. C’est une belle relation !

La confiance d’une référence

Que l’on veuille essayer un nouveau restaurant, s’acheter une nouvelle voiture ou encore aller voir un nouveau coiffeur, on a souvent tendance à solliciter les conseils de nos proches et à leur demander s’ils n’auraient pas des adresses à nous recommander. C’est tout à fait normal et, avec Facebook, on joue beaucoup sur cet aspect.
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À partir du moment où votre client publie l’une de vos photographies auprès de ses amis, un véritable réseau de recommandations se crée instantanément. S’il est satisfait de vos services, il n’hésitera pas à encourager ses proches à faire appel à vous. Ainsi, vous aurez une belle publicité, performante et gratuite en prime ! D’où l’importance de traiter ses clients avec soin.

À partir du moment où il y a un enjeu (peur de rater sa soirée parce que le restaurant choisi était infect, peur de faire un gros investissement et de se faire arnaquer, peur de se faire rater sa coupe de cheveux…), on veut être sûr de faire le bon choix. Ce raisonnement est très humain. Or, ce n’est pas tous les jours que l’on fait appel à un photographe et cela implique divers enjeux : les photos représentent un investissement pour le client, celui-ci a peur d’être déçu, d’avoir affaire à un amateur qui le désavantagerait ou de se faire avoir. Facebook, par le partage de conseils et la recommandation de noms, est de votre côté !

Lorsque je vois mes photographies circuler sur Facebook, il n’est pas rare que je réalise que plusieurs de mes clients sont de bons amis et qu’ils se sont tous encouragés mutuellement à venir me voir. Il suffit souvent qu’un seul client publie mes photographies sur son compte personnel et donne mon nom à ses amis pour que le jeu de la recommandation agisse. À coup de « Waouh » ou encore de « Tes photographies sont magnifiques », la graine est semée et l’envie vient à ses contacts d’essayer mes services. L’air de rien, même si ces commentaires n’apparaissent pas sur votre page, c’est une très belle publicité en votre faveur. De plus, les amis de vos clients sont généralement des gens qui sont dans la même tranche d’âge, au même point de leur vie et parfois à la recherche eux aussi d’un photographe ; ils constituent donc une clientèle potentielle. C’est un peu comme si vous lanciez un appât à même votre clientèle cible. Facebook est donc un réseau de références par excellence. Le fait de garder votre page active et de publier régulièrement des photographies de vos clients leur permettra de s’identifier sur celles-ci et de les partager auprès de leurs amis. Vous verrez alors non seulement le nombre de participants sur votre page augmenter, mais aussi votre nombre de clients !


CONSEIL

Réfléchissez toujours avant de publier une photographie que ce soit dans votre portfolio ou sur les médias sociaux. Demandez-vous si la séance semblait être un cadeau ou était destinée à une carte de remerciement… Vous risqueriez de gâcher la surprise en la publiant trop tôt !




Une clientèle 2.0

Si vous êtes photographe de jeunes familles, votre clientèle sera principalement celle qui a grandi avec l’arrivée du Web. Ce sont des gens généralement à l’aise avec la technologie et qui s’adaptent assez bien à celle-ci. Cette génération est souvent assidue aux médias sociaux et aux courriels. Pour moi, il est donc primordial d’utiliser le Web pour réussir à capter leur attention.

Si vous visiez, au contraire, une clientèle plus âgée, ce ne serait pas capital, mais considérant que le photographe de particuliers travaille souvent avec une clientèle de 25-35 ans, je crois que vous ne pourrez pas faire l’impasse sur le Web et ses atouts.



Votre travail en temps réel

Une autre facette intéressante de votre page Facebook est que vous pourrez publier votre travail et vos contrats en temps réel (ou presque). Vous pourrez partager une photographie d’un « making of » d’une séance ou encore dire aux gens qui vous suivent ce que vous comptez faire de votre journée. Ainsi, les gens verront que vous vous investissez vraiment dans votre carrière (un signe pour eux que vous avez à cœur de bien faire les choses) et que vous avez un emploi du temps chargé. C’est aussi une bonne manière de faire de la pédagogie et d’expliquer au grand public ce qu’est concrètement le travail d’un photographe.

Personnellement, je débute presque toutes mes journées en saluant les gens de ma page, c’est une question de respect, et en leur disant ce que je ferai de ma journée (retouche, recherche, visites des fournisseurs ou encore séances photo). C’est un aspect qu’ils aiment, car ils savent que je travaille pour mes clients, mais aussi que j’ai à cœur le service. Il est beaucoup plus facile de faire confiance à une entreprise qui agit en toute transparence et qui effectue son travail sérieusement. Je ne vous étonnerai pas si je vous dis qu’un photographe impliqué et assidu à la tâche est toujours plus populaire que celui qui se fait oublier au quotidien.
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Être près de vos clients, c’est aussi leur ouvrir les portes de votre studio en temps (presque) réel. Le fait de publier du contenu quotidiennement, de les faire participer ou encore de simplement décrire votre journée leur permet de vous découvrir. Ils auront ainsi l’impression de mieux vous connaître et de faire partie, d’une certaine façon, de votre vie (professionnelle).


Question d’apparence

Celui qui ne publie rien n’est pas forcément lâche, ni feignant, il passera tout de même pour celui qui ne fait pas grand-chose de sa vie et qui n’a pas de contrats. Votre personnalité sur les médias sociaux dépendra de ce que vous voulez bien montrer. Vous pouvez choisir d’être distant, mais vous seul pouvez être responsable de la bonne vie de votre entreprise et de son développement. Vos clients pourront être vos meilleurs ambassadeurs, à condition que vous leur en donniez les moyens. À vous de prendre le temps d’être présent, ils ne peuvent pas deviner de quoi sont composées vos journées et tous les efforts que vous faites pour eux. Lorsque l’on a une entreprise à faire vivre, on ne peut se cacher derrière sa timidité.



Quoi publier ?

Ce que vous pouvez publier et partager sur votre page Facebook est presque illimité. Les possibilités sont étendues aux limites de votre imagination. Vous pourrez évidemment agir de manière très classique en ne mettant en ligne que des photographies. C’est suffisant pour faire rouler une page et obtenir un nombre régulier de nouveaux visiteurs, mais ce n’est pas ce qui vous distinguera ou vous fera innover en ce sens.

Si vous voulez pousser l’audace, prenez pour acquis que votre page Facebook est une fenêtre sur votre travail. Montrez des photos drôles, des exemples de retouche, vos commandes de la semaine, vos derniers achats (attention, cependant, à la vantardise), la boue sur vos chaussures au retour de votre dernier contrat, la carte de remerciement d’un client… Plus vous vous ouvrirez et innoverez, plus le nombre de personnes intéressées augmentera aussi. Ils n’auront plus l’impression de suivre un simple photographe, mais bien une personne qui leur permet d’être aux premières loges de sa vie, avec une personnalité, des habitudes et à laquelle on peut s’attacher. Ils riront de vos histoires cocasses, partageront avec vous le bonheur d’une réussite personnelle (naissance, voyage, achat d’une nouvelle maison, etc.) et seront derrière vous lorsque quelqu’un tentera de s’attaquer à vous. Lorsque des personnes ressentiront de l’attachement et de l’intérêt constant envers vos publications, votre présence sur les médias sociaux sera réellement enrichissante pour eux, mais aussi pour vous et votre entreprise. À la longue, on y retire une grande satisfaction, vous verrez !
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Les gens adorent voir des making of de prises de vue et découvrir nos méthodes de travail sur les médias sociaux. Nul besoin de leur fournir systématiquement la photographie du siècle, un simple aperçu d’une séance pris avec un téléphone sera assez pour satisfaire leur curiosité et leur donnera l’impression d’être avec vous. (Photo © MSV.)


Selon l’intérêt

Si vous ne publiez que des photographies, vous risquez de plaire à un nombre limité de personnes. Pour ma part, je sais que mes publications attirent différents publics, car je cible différents sujets. Les photographes se sentiront interpelés par un « making of » ou un article de blog partagé, tandis que les propriétaires d’entreprise seront curieux des événements ou des partenariats que j’établirai ; les mamans attendront, elles, avec impatience des promotions… Et ce sont toutes ces personnes qui partageront mon travail.




EXPÉRIENCE

Je préfère désormais encourager des organismes ou parrainer des opérations plutôt que d’organiser des concours moi-même. C’est ma manière de contribuer à ces événements et d’obtenir de la visibilité.



Attention aux concours !

Afin d’augmenter leur visibilité et surtout le nombre de personnes présentes sur leur page, certains photographes (ils sont très nombreux !) y vont de concours en concours, proposant une séance photo gratuite par-ci et une autre par-là. Or, cette action répétée pourrait vous nuire sérieusement. En plus d’attirer des personnes qui ne s’engageront jamais sur votre page, vous risquez de rencontrer uniquement des gens qui sont « abonnés » aux concours. Des clients qui n’éprouvent absolument aucun intérêt pour vous et votre travail, et qui accourent uniquement pour profiter des rabais et autres gratuités. Si vous visez une autre clientèle que l’entrée de gamme, vous pourriez réellement en souffrir.

En ce qui concerne l’aspect légal des concours, chaque pays a des règles, notamment en matière de règlement et de dépôt, que vous devrez respecter même sur les médias sociaux. Une femme qui en conteste le résultat en affirmant avoir reçu plus de commentaires sur sa photographie, une autre qui croit que votre concours est truqué ou qui tarde à utiliser son prix, les occasions de voir naître des situations conflictuelles ne font qu’augmenter dans le contexte d’un jeu, car vous n’avez plus alors affaire à des clients intéressés et assidus à votre travail, mais bien à des personnes qui veulent être certaines d’obtenir leur gain. Je vous conseille donc de mettre la pédale douce concernant les concours sur votre page. Vous pouvez très bien vivre sans ou vous limiter à un seul concours dans l’année.

Twitter, Flickr et les autres !

Même si Twitter, Flickr et tous les autres médias sociaux ne sont pas, selon moi, aussi efficaces et intéressants que Facebook pour les photographes indépendants que nous sommes, être présent sur différents supports permettra aux adeptes de ceux-ci d’entendre parler de vous. C’est surtout ça que l’on vise après tout : faire parler de nous !

Que vous soyez sur Twitter, LinkedIn, Google + ou encore Flickr a très peu d’importance en soi, c’est toujours votre façon de les utiliser qui importera. Il vous faudra être professionnel, vous adapter au média et publier du contenu novateur. J’en reviens à mon exemple des graines semées dans le jardin, être sur différentes plateformes, c’est très bien, encore faut-il y être actif, si vous voulez multiplier vos chances d’augmenter votre potentiel marketing. Soyez présent et visible, et vous toucherez un maximum de personnes, c’est tout ce qui compte !

Établir des partenariats

Le réseau de contacts d’un photographe lui sera très utile afin de s’établir et d’attirer une plus grande clientèle. Les partenariats vous aideront sans doute à obtenir plus de contrats, mais encore faut-il les choisir avec soin. Le but n’étant pas d’avoir des centaines de partenaires peu fiables, mais bien la crème de la crème des entreprises apparentées à vos services. Encore une fois, la qualité prévaut à la quantité !

L’utilité des partenariats

Un partenaire d’affaires permet, avant tout, d’accroître sa visibilité, d’échanger une liste de clients et de créer des expériences ou des promotions plus complètes pour les clients. Vos partenaires seront des entreprises qui encourageront la vôtre et vous en ferez autant pour eux. Que ce soit en distribuant des publicités, en organisant des promotions ou des concours de manière conjointe, en offrant des remises à leurs clients et inversement ou encore en plaçant un lien vers votre site Web, vos partenaires vous aideront à faire parler de vous. Bref, un réseau de partenaires vous permettra de séduire de nouveaux clients potentiels et également de fidéliser les autres.


À RETENIR

Un partenariat d’affaires doit être gagnant/gagnant. Si vous avez l’impression de travailler plus que votre partenaire ou encore que celui-ci ne parle jamais de votre entreprise, alors la collaboration ne présente pas d’intérêt. Mettez-y un terme ou faites-la évoluer.



Le partage de la clientèle

La base d’un partenariat est d’échanger une clientèle similaire et de s’épauler entre entreprises pour offrir un service commun. Un partenariat n’est pas avantageux s’il est effectué avec une entreprise qui vise une tout autre gamme de services et de clientèle que vous, car il ne vous permettra pas d’accéder à de nouveaux clients potentiels – intéressés par vos services et partageant vos valeurs.
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En établissant des partenariats d’affaires avec des entreprises qui partagent votre clientèle cible, vous bénéficierez d’une publicité constante et efficace. Par exemple, si vous vous spécialisez en photographie de futures mamans, vous pourriez approcher une boutique de vêtements de maternité ou encore un centre de santé pour les femmes enceintes. Vous gagnerez alors grandement en visibilité !

Si vous visez, par exemple, les futures mamans, alors pourquoi ne pas établir un partenariat avec une boutique de vêtements de maternité (s’adressant à la même gamme de clientèle que vous) ou encore avec un ostéopathe pour femmes enceintes ? Si vous êtes spécialiste de la photo d’enfants, pourquoi ne pas approcher une boutique de jouets ou encore un centre de loisirs ? Les possibilités sont illimitées, il suffit de repérer les entreprises que vos clients potentiels sont susceptibles de fréquenter.


Expérience

Mon premier partenariat d’affaires a été établi avec une boutique de vêtements de maternité haut de gamme. Nous avons organisé ensemble différentes opérations : des concours où je photographiais des futures mamans habillées par la boutique ou encore en faisant bénéficier les clientes de la boutique de tarifs ou produits promotionnels.

Parmi mes partenaires, je compte aussi une boutique pour enfants haut de gamme, un centre récréatif pour les enfants et les bébés, sans oublier un salon de coiffure et d’esthétisme qui propose une réduction à mes clientes qui souhaiteraient se faire maquiller et coiffer pour une séance. Les clients associent donc tout naturellement nos entreprises et l’une ne va plus sans l’autre.

Ces partenariats permettent de partager la clientèle mais aussi d’avoir de bons contacts avec d’autres entrepreneurs et d’échanger lorsque l’on se questionne sur l’activité, le marché, de nouveaux développements, etc.



Les événements conjoints

Vos partenaires d’affaires vous aideront sans aucun doute lorsqu’il sera temps de créer des concours avec des prix attractifs, qu’il s’agisse de faire gagner une séance photo incluant le maquillage et la coiffure ou encore en habillant le modèle. Les concours sont un excellent moyen de faire de la publicité, certes, mais vous n’obtenez aucune rémunération par ce biais, ne l’oubliez pas !

Privilégiez plutôt les promotions ; vous pourriez par exemple nouer un partenariat avec un salon de coiffure qui, pour un bon prix, coifferait l’ensemble de vos modèles lors d’une journée spéciale (dans ce cas, la séance de prises de vue serait payante, mais le client bénéficiera d’une réduction sur la coiffure). Ce type de promotion vous permet d’offrir un service personnalisé, de faire connaître vos deux entreprises, de faire vivre une belle expérience à vos clients, en plus de générer du profit.


ASTUCE

Profitez des médias sociaux et de votre blog pour annoncer ces événements. Si vous visez juste, l’enthousiasme se fera rapidement sentir et vous obtiendrez une belle visibilité !



Comment approcher un partenaire ?

Afin d’établir un nouveau partenariat, un lien de confiance doit d’abord se créer entre les deux entreprises. On peut choisir de tisser une relation d’affaires avec un client, quelqu’un avec qui on a collaboré dans le cadre d’une séance ou même un inconnu ; peu importe, mais attention, voici quelques recommandations avant d’entamer une collaboration afin de s’assurer qu’il s’agit d’une bonne idée.

• Est-ce que cette entreprise a déjà des partenaires ? Si oui, lesquels et concordent-ils avec les valeurs de mon entreprise ?

• Est-ce que cette entreprise a une clientèle cible similaire à la mienne ? (Revenus, niveau d’études, valeurs, goûts et intérêts…)

• Est-ce que j’approuve l’approche de l’entreprise ? (Médias sociaux, publicités, service à la clientèle…)

• Est-ce que ce sera une relation gagnant/gagnant ? (M’apportera-t-elle autant que ce que je peux lui offrir ?)

• Est-ce que le courant passe vraiment bien entre le propriétaire de l’entreprise et moi ?


Attention ! Partenaire d’affaires potentiellement dangereux !

En affaires, vous serez approché par toutes sortes de personnes : des entreprises établies et prospères, d’autres qui se lancent et qui ont tout pour réussir, d’autres encore douteuses et non recommandables, et puis d’autres qui tentent de s’en sortir sans succès… Ne dites pas « oui » à toutes les offres ! Ce serait vous tirer une balle dans le pied.

Prenez toujours le temps d’évaluer si un partenaire d’affaires vous apportera du bénéfice autant que vous pourrez lui en apporter et de vérifier si vous désirez être associé à son activité. Ce ne sont pas toutes les entreprises qui sont bonnes et utiles pour un photographe. Imaginez que vous faites l’erreur de vous associer à une entreprise qui vend des remèdes miracles pour maigrir. Ils vous demandent de photographier gratuitement des personnes faisant leur régime en échange de publicité (disent-ils). Finalement, de fil en aiguille, aucun client ne vous découvre réellement par le biais de cette entreprise, vous investissez du temps pour les séances, perdez du profit à réaliser les prises de vue à vos frais, alors qu’eux ne font vraisemblablement rien pour vous… Ils feront finalement la couverture des journaux pour publicité mensongère et fraude quelques mois plus tard… À partir de là, c’est aussi votre réputation qui en prendra un coup puisque vous associer, c’est aussi donner votre approbation à l’entreprise partenaire.

C’est un cas extrême, mais cela reviendrait au même si vous étiez photographe portraitiste pour une clientèle haut de gamme et que vous vous associiez à une friperie. Usez de votre jugement ! Si vous estimez qu’une entreprise ne veut que profiter de votre renom ou de vos services gratuitement, n’établissez pas de partenariat.



Avant d’approcher une entreprise, vous devez commencer par vérifier qu’elle n’est pas déjà associée à l’un de vos concurrents, vous éviterez ainsi de perdre du temps à engager des démarches qui n’aboutiront sans doute pas.

Vous devez aussi vous assurer que l’entreprise visée partage bien les mêmes valeurs et la même clientèle que vous, car l’image de vos partenaires influencera aussi celle que les gens auront de vous. Collaborer, par exemple, avec un salon de coiffure haut de gamme ne donnera pas la même impression à vos clients que si vous vous associez à une friperie.
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Pouvoir compter sur un partenaire dans le domaine de l’esthétisme lorsque l’on est photographe de portrait peut être fort agréable. Voici un exemple de photographie réalisée dans le cadre d’une promotion en collaboration avec un institut de beauté qui compte parmi mes partenaires. J’ai pu proposer un service à valeur ajoutée puisque maquillage et coiffure étaient offerts lors de cette séance.

Contacter

Pour contacter une entreprise partenaire, procédez de la même manière que pour formuler une demande de stage, tel que nous l’avons vu au tout début de ce livre (voir page 19). Que ce soit par courriel ou par téléphone, renseignez-vous d’abord sur l’entreprise pour mieux la connaître et vous assurer de la pertinence du partenariat ; personnalisez votre demande, et veillez à envoyer un message clair, bien rédigé et dépourvu de fautes d’orthographe.

Une fois le premier contact établi, vous pouvez ensuite fixer une rencontre avec votre interlocuteur afin d’échanger sur votre vision d’un partenariat.

Rencontrer

Lors de la rencontre, il est important d’être vous-même et d’avoir déjà pensé à des propositions de collaboration. Vous devez parler d’égal à égal et voir si le courant passe bien, car organiser des événements et promotions avec un partenaire avec lequel on ne s’entend pas peut être très difficile à vivre, voire briser votre relation.

Parlez de votre entreprise, de vos buts, de ce qui vous attire dans l’entreprise de votre partenaire potentiel et des raisons pour lesquelles vous pensez qu’un partenariat serait souhaitable pour chacun de vous… N’omettez aucun détail.


ATTENTION

Votre instinct ne ment jamais. Si vous faites une rencontre d’affaires et que vous avez l’impression que l’on profite de vous, qu’il y a un problème de confiance mutuelle : arrêtez cette relation, elle ne mènera nulle part.



Collaborer

L’étape la plus plaisante est celle qui permet à votre entreprise et à celle de votre partenaire de mener des projets communs. Vous êtes deux pour penser, deux pour innover, deux pour assumer les risques financiers d’un projet et deux pour approcher la clientèle.

Vous aurez donc pour mission de parler de vos partenaires dès qu’un client aura un besoin auquel ceux-ci pourront répondre. Vous ferez part de leurs services à vos clients, organiserez des concours ou des événements ensemble, échangerez des trucs ou encore aiderez l’autre si nécessaire. Évidemment, votre partenaire d’affaires vous rendra la pareille. Bref, c’est comme si tous vos partenaires devenaient des publicités ambulantes pour vous. Leurs contacts vous seront bénéfiques et les vôtres le seront pour eux. Vous pourrez par la suite également entrer en relation avec leurs propres partenaires.


ANECDOTE

De bons partenariats d’affaires basés sur l’entraide et la confiance peuvent être très enrichissants. Je compte parmi mes partenaires des chefs d’entreprise qui sont devenues des amies. Ce sont des personnes avec lesquelles je parle souvent, qui m’aident et que j’aide, avec lesquelles j’évoque aussi bien des problèmes de site Web que des difficultés rencontrées avec certains clients. Les partenaires seront souvent les collègues de travail que vous n’aurez pas.
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Avoir un bon partenaire d’affaires permet de repousser nos limites et nos champs de compétence, d’autant que les possibilités sont multiples dans notre domaine, qu’il s’agisse de nous associer à un créateur de bonnets et de couvertures pour bébé, à un pâtissier qui ferait des gâteaux pour des séances « Smash the cake » ou encore à un imprimeur qui offrirait une réduction à nos clients… Usez de créativité pour nouer des opportunités d’affaires concluantes !

Salons et événements : y participer ?

Dans le domaine de l’enfance ou encore de la famille, il existe une variété d’événements et de salons d’exposants. Tout dépendra bien sûr de la région dans laquelle vous travaillez, mais il peut être intéressant de rechercher les endroits qui vous donneront l’occasion de présenter votre travail à des gens qui seraient susceptibles de porter un intérêt envers vos services de photographe et qui partageront vos valeurs.

Bien choisir

Un peu comme pour un partenariat, on n’acceptera pas de participer à n’importe quel événement. Repensez à votre clientèle type et à vos valeurs d’entreprise, l’événement dont il est question correspond-il à ceux-ci ? Si votre réponse est non, n’y allez pas. En vous associant à un événement, vous décidez aussi de vous associer à ses valeurs. S’il s’agit d’un salon d’entrée de gamme ou au contraire très haut de gamme, il pourra ou non être dans vos cordes. Selon le cas, vous risqueriez de payer pour n’en retirer aucun bénéfice, car évidemment, ceux-ci sont rarement gratuits, comme vous pouvez vous en douter.
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Participer à des événements et des salons relatifs à votre domaine d’activité vous permettra de faire des rencontres enrichissantes tant au niveau de la clientèle que des autres entreprises présentes. L’image de votre entreprise est en jeu : ayez fière allure et proposez des visuels attrayants !

Se distinguer

Dans un salon de la famille par exemple, vous ne serez probablement pas le seul photographe ou studio de photographie. Si vous y allez muni d’un drap en guise de décor et d’un seul portfolio, il est fort à parier que vous n’attirerez personne et passerez incognito parmi la concurrence. C’est l’occasion de ressortir votre branding et de concevoir un stand à la hauteur de vos services.

La courtoisie au premier plan

Tout ce que vous faites participant de l’image que l’on se fait de vous, et ne sachant jamais qui vous engagera par la suite, soyez toujours souriant et courtois. Et ce, même si l’on vous pose des questions qui semblent ô combien insignifiantes à vos yeux. Toute question est légitime et mérite votre respect. Prenez le temps de saluer tout le monde et même d’inviter les visiteurs à regarder votre portfolio, certaines personnes sont timides et n’oseront pas s’approcher pour l’ouvrir. Pendant qu’ils le consultent, parlez un peu de vous et de vos services afin qu’ils retiennent quelque chose de leur visite et se sentent peut-être plus à l’aise pour demander des renseignements.


ANECDOTE

Lors d’un salon de la famille, une femme d’une soixantaine d’années est venue voir mon stand et a passé cinq minutes à juger mes photographies devant moi et bien fort. Puis, elle m’a demandé de lui parler de mes prix. Mettant l’accent sur les photographies numériques, elle a déclaré : « Ah ! Mais vous n’êtes pas une vraie photographe alors ! », et elle est repartie aussitôt. Si de tels comportements donnent un peu moins envie d’être courtois, il faut savoir garder son calme en toutes circonstances.



Une « poignée de main » publicitaire

Lors d’un salon ou d’un événement où vous pouvez vous promouvoir, ayez toujours en main quelque chose à remettre aux gens qui se présenteront à vous. Que ce soit un dépliant, une brochure ou encore une carte de visite, la personne qui rencontrera une vingtaine d’exposants ne pourra pas se souvenir de tous. Vous devez donc pouvoir lui remémorer votre rencontre, uniquement de par vos visuels. D’où l’importance d’une image de marque forte !


Calculer le bénéfice d’un investissement

Comme toutes initiatives marketing, calculer les bénéfices que vous obtiendrez suite à un salon est plutôt difficile. Toutefois, beaucoup de salons d’exposants s’avéreront trop coûteux pour ce qu’ils vous rapporteront.

Prenons par exemple un événement qui coûterait 600 € (environ 875 $) uniquement pour la location de l’emplacement. Vous ajoutez environ le même montant pour créer des visuels graphiques et concevoir votre stand. On arrive à un total de 1 200 € (environ 1 750 $). Imaginez ensuite que celui-ci dure tout un week-end et qu’il vous fasse perdre quatre clients à 300 € la séance (environ 430 $). Avant même de débuter le salon, vous seriez à - 2 400 € (environ - 3 500 $). Croyez-vous que la fréquentation du salon vous permettra d’aller chercher assez de clients pour rembourser le tout et réaliser quelques bénéfices ? Si la réponse est non, passez votre tour.
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En tant que photographe, réussir à fidéliser ses clients vous permettra de repousser vos limites créatives. Lorsqu’un client vous connaît, qu’il a déjà effectué des séances avec vous et qu’il vous fait confiance, il aura tendance à vous suivre avec enthousiasme dans toutes les idées que vous lui proposerez. Chose certaine, je peux me permettre des idées beaucoup plus créatives avec des clients récurrents qu’avec ceux qui en sont à leur première expérience.

Fidéliser sa clientèle

En photographie de particuliers, fidéliser votre clientèle vous aidera à obtenir de bons contacts, mais aussi à vous garantir une certaine stabilité souvent absente au tout début de l’activité. Il ne s’agit pas de penser votre carrière pour acquise, mais simplement de déployer des efforts constants pour que vos clients vous soient loyaux et fidèles. Comment faire ?

À la hauteur des attentes

Évidemment, pour qu’un client soit tenté de renouveler l’expérience avec vous, il doit au préalable avoir apprécié la première. Qu’est-ce que cela signifie concrètement ?
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Ce que je trouve le plus agréable dans le fait de fidéliser mes clients, outre le plaisir de les revoir, est que cela me permet de voir grandir les bébés que je photographie. J’ai l’impression de faire partie, à ma façon, de la vie de ces petits trésors.

Une expérience réussie se ressent autant dans les petits détails que dans les grands. Il devra s’être senti à l’aise avec vous, être heureux des clichés que vous lui aurez livrés, ainsi que de la qualité de votre service à la clientèle. Si un client a aimé faire ses prises de vue avec vous et sait qu’il aura de la difficulté à trouver quelqu’un qui le satisfera autant, il reviendra vers vous. C’est pour cette raison que vous devez offrir un bon service à toutes les personnes qui vous engageront. Cela peut paraître basique et absolument évident, mais des manquements au niveau du suivi de la qualité pourraient avoir un lien direct sur votre clientèle et ses habitudes (à ne pas revenir). Si vous n’êtes pas à la hauteur, vous ne ferez que des « one shot deal », des clients qui ne viendront qu’une seule fois et que vous ne reverrez plus par la suite. J’irai jusqu’à pousser l’audace en disant qu’il s’agit aussi de clients qui ne parleront probablement pas en bien de vous.

Une valeur sûre

Pour un client qui investit parfois beaucoup d’argent dans les services d’un photographe, l’idée de se tromper ou d’engager la mauvaise personne est toujours plus ou moins là. Cette erreur se traduira pour lui par une perte d’argent et des photographies finalement décevantes. Dans le cas de photographies de nouveau-nés ou encore de grossesse, les gens préfèrent souvent avoir affaire à une valeur sûre (vous) plutôt que d’essayer quelqu’un de nouveau et de risquer d’être déçus par le résultat. Si vous livrez une prestation assez « magique », vous serez probablement le premier qui sera recontacté lorsqu’une nouvelle occasion se présentera.


Devenir l’unique option

Lors de ma grossesse, j’ai pris un bref congé pour me familiariser avec ma vie de maman. Cette période tombant à la veille des fêtes de fin d’année, plusieurs de mes clients ont dû engager quelqu’un d’autre pour leurs photographies annuelles ou leurs cartes de Noël. J’ai ensuite reçu des courriels me disant que le service n’était pas à la hauteur et qu’ils avaient hâte de revenir me voir. Lorsque l’on offre tout ce que l’on a à un client, et que l’on établit aussi une belle relation avec celui-ci, il y a de fortes chances pour que l’on devienne sa seule option : la seule qui lui permette d’obtenir ce qu’il veut vraiment.




ANECDOTE

Lorsque certains de mes clients doivent aller voir un autre photographe pour quelques raisons que ce soit (cadeau reçu, manque de disponibilité, gratuité, etc.), il n’est pas rare que ceux-ci me disent par la suite qu’ils avaient l’impression de me « tromper ». Lorsque mes clients en arrivent là, je sais que j’ai réussi à établir une belle relation avec eux et c’est ce qui m’encourage à continuer de créer pour eux.



Une véritable relation

En plus de connaître la qualité de vos services, un client se sentira parfois plus à l’aise avec vous parce que vous le connaissez bien. On prend souvent pour acquis que la personnalité est secondaire, mais si vous réussissez à être proche de vos clients, ceux-ci vous en confieront beaucoup sur leur famille et leur vie. Vous bâtirez des liens solides, parfois très similaires à l’amitié. Tout comme avec un ami, vous partagerez des anecdotes et des moments intimes avec vos clients, du petit-dernier qui a fait pipi dans votre studio lors de son dernier passage (eh oui, c’est commun) en passant par la visite au chalet pour des photographies de famille. Sachant que vous assisterez en outre à plusieurs moments importants de leur vie, votre relation deviendra de plus en plus étroite. J’ai partagé tellement de belles choses avec mes clients, mais aussi des événements très intimes… Des naissances, des maladies, des deuils, des séparations ou encore des fausses couches, et j’en passe. Lorsque quelqu’un en connaît autant sur nous et qu’il a été présent à sa manière, c’est difficile de le laisser tomber.
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Après une première rencontre, on ignore toujours si un client sera satisfait de nos services et s’il reviendra. À moins de commentaires de sa part, on ne sait pas, la plupart du temps, ce qu’il pense véritablement de nous. Il ne faut donc jamais prendre les choses pour acquises, mais tout mettre en œuvre pour construire de belles relations qui passent les années.


Ceux qui ne sont que de passage…

Bien que l’on souhaite que tous nos clients nous aiment au point de revenir nous voir chaque année, cela ne se passe pas toujours ainsi dans la vraie vie. Un peu comme lors d’un premier rendez-vous, parfois le courant passe, d’autres fois non et parfois, seulement de votre côté ou du leur. Même si vous tentez de vous adapter à toutes les personnalités, cela ne vous empêchera pas de ressentir des froids ou un malaise avec certains clients. Cela m’arrive encore, même avec l’expérience et il s’agit souvent d’une question de personnalité ou du respect m’étant montré. Je sais d’avance que lorsqu’un client tente de me donner des ordres comme si j’étais son employée ou qu’il ne veut pas entendre mes conseils, j’aurai du mal à établir une relation avec lui. Je me sentirai coincée et mal à l’aise… Eh bien franchement, je n’aurai pas très envie non plus d’aller plus loin avec ce genre de personne.

Il y a aussi des clients qui aiment le changement et qui en ont besoin. C’est dans leur personnalité, pour eux la photographie c’est de l’art et cela se traduit par des styles différents. Ce type de personne recherche avant tout plein de visions artistiques distinctes plutôt qu’un seul regard, et ce, même s’il a créé une belle relation avec vous. Il se pourrait donc que même s’il a adoré son expérience, il préfère tenter sa chance ailleurs.



Soyez à l’écoute

Lorsqu’un client s’ouvre à vous, écoutez-le. Il ne doit pas avoir l’impression que votre relation recommencera à zéro chaque fois qu’il vous rencontrera. Il ne doit pas avoir à vous rappeler pourquoi il a une cicatrice ou encore qu’il ne pourra plus avoir d’autre enfant. Certains sujets mettent mal à l’aise, surtout lorsqu’il faut les répéter ; évitez donc d’avoir une séance remplie de « je croyais te l’avoir dit lors de notre dernière séance », votre maladresse, qui plus est, prise pour de l’indélicatesse, pourrait faire qu’un client s’éloigne de vous ou ne revienne plus. Un petit truc que j’ai développé avec le temps est d’inscrire après chaque séance les particularités des clients. Que ce soit le prénom des enfants lors des prises de rendez-vous ou encore une idée de concept photo dont nous avons parlé. Ce sont des petits détails, mais vu le nombre d’enfants que je reçois chaque année et tous les renseignements que l’on me donne, il peut m’arriver d’en oublier. Ce n’est pas un signe de désintérêt pour mes clients, mais ma mémoire n’est tout simplement pas infaillible. Ainsi, si c’est la troisième fois que je vois un enfant, j’éviterai de lui demander son prénom puisque je l’aurai mémorisé par écrit, et les parents n’auront pas l’impression que je ne leur accorde pas d’importance. Chaque client doit se sentir unique, car il l’est.
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Vous rencontrerez probablement des centaines d’enfants par année ; or, plus le temps passera, plus vous aurez de prénoms à mémoriser. N’hésitez pas à vous laisser des notes pour ne pas les oublier. Pour vous, c’est 30 secondes de gestion en plus, mais pour un parent qui vous engage, c’est le signe que vous traitez leurs enfants comme des êtres uniques, avec respect et bienveillance.


Lire dans les pensées

À la longue, vous connaîtrez de mieux en mieux votre client et vous devrez user de cet avantage. Lorsqu’un client arrivera, vous saurez déjà ce qu’il aime, ce qu’il recherche et pourquoi il est là. En plus de rendre la prise de vue plus aisée, votre client sentira que vous vous souciez de lui et que vous êtes capable de lui offrir exactement ce qu’il a en tête. À ce moment, il vous fera suffisamment confiance pour essayer à peu près toutes les idées que vous lui proposerez. C’est très créatif et inspirant, ce genre de relation !



Se renouveler

Un client qui revient vous voir vous dit qu’il a aimé son expérience, mais cela ne signifie pas que vous devez absolument refaire la même chose. S’il a l’impression d’avoir des photographies toujours identiques, il finira par vous délaisser et aura envie d’aller voir ailleurs. Le fait de se renouveler et de suggérer des nouveautés à vos clients fera que vous serez toujours d’actualité pour eux. Ce renouvellement peut prendre la forme de nouveaux forfaits, mais aussi de styles nouveaux. Par exemple, depuis quelques temps, j’offre la possibilité à mes clients d’annoncer leur grossesse ou encore le sexe de leur bébé en photo. C’est une nouveauté, peu vue sur le marché et cela crée une occasion de prises de vue qu’ils n’auraient pas envisagée avant.
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L’annonce de grossesse fait partie des possibilités que vous pouvez présenter à vos clients afin de personnaliser vos services, mais aussi de les fidéliser. C’est une manière de créer un besoin envers vous et de proposer une séance pour le bébé à venir. Renouvelez-vous et créez des occasions de vous engager à maintes reprises !

Lorsqu’un client a déjà fait quelques séances en studio, je lui suggère aussi des prises de vue en extérieur (dehors) ou à son domicile. Ainsi, je m’assure que toutes ses séances seront bien distinctes. S’il tient à revenir en studio, je tente alors de réinventer les poses, de changer de couleur de fond ou de proposer des concepts originaux.


Une expérience décroissante

Si un client a, au contraire, l’impression que vous offrez un service de moins en moins bon, l’idée d’arrêter de venir vous voir, elle, ne fera que croître. Avec le temps, vous pourriez avoir tendance à prendre pour acquis vos clients. Toutefois, un client n’est jamais gagné et surtout, il ne vous appartient pas ! On connaît tous de moins bonnes journées (les journées « sans »), mais un client ne devrait jamais être celui qui en paie le prix. Or, si vous n’en faites pas abstraction, il ressentira forcément votre manque d’innovation, votre détachement à son égard ou constatera simplement que le service n’est pas égal ou supérieur à sa première visite. Une relation client, c’est comme un mariage, ça se travaille !



Grâce à vos propositions, vos clients sauront que vous vous investissez pour eux et que vous tenez vraiment à vous surpasser pour les satisfaire une nouvelle fois.

Les privilèges

Doit-on donner des privilèges à nos clients réguliers ? Des réductions ? Des gratuités ? Ce sont des questions que je reçois souvent par l’entremise de mon blog. Avant de penser tout offrir à un client qui vous embauche souvent, commencez par revenir aux bases… Qu’est-ce qui fait que celui-ci revient ?

Des attentions particulières

Je ne suis pas une fervente amatrice des rabais à répétition, car pour moi, c’est insensé de perdre une partie de mon salaire simplement parce qu’un client vient me voir régulièrement. Ce serait comme me punir d’avoir offert un assez bon service pour qu’il ait envie de revenir me voir. Pas que je ne sois pas heureuse de voir un client revenir, mais bien parce que, initialement, il s’agit justement de mon gagne-pain. Vous imaginez-vous perdre 200 € (± 300 $) de profit en une semaine parce que vous avez reçu uniquement des clients fidèles à vos services ? Dis comme ça, c’est moins tentant. Toutefois, cela ne m’empêche pas d’offrir des attentions particulières à mes clients réguliers. Que ce soit en acceptant qu’ils viennent accompagnés de leur animal domestique sans frais, en ajoutant gratuitement une photographie à leur forfait, en étant les premiers contactés lors d’une annulation qui pourraient leur faire bénéficier d’une place, en réalisant un type de séance que je ne fais pas normalement (fête d’enfants ou encore prémariage) ou encore en prenant plus de temps pour penser à des idées et leur proposer des concepts inédits. Il ne s’agit donc pas de réductions sur le tarif de leur séance, mais bien de leur faire vivre une expérience différente ou de leur faire profiter d’attentions spéciales. J’obtiens ainsi le même profit que d’ordinaire et eux ont une expérience bien définie et singulière. Connaître un client, c’est aussi pouvoir lui proposer différents services susceptibles de l’intéresser.


Une carte de fidélité

Plusieurs chaînes de magasins offrent des cartes de fidélité à leurs clients. Ça permet de les inciter à revenir, mais aussi de leur offrir des suppléments de temps à autre. C’est une alternative à laquelle vous pouvez penser, mais qui n’est pas obligatoire. Personnellement, j’ai mis sur pied un système de fidélité, sans carte. Lorsqu’un client revient plus de trois fois, il devient client VIP, ce qui veut dire qu’il est éligible à des promotions que d’autres n’auront pas. Il s’agit, par exemple, de les faire bénéficier de journées de séances express ou encore d’activités spéciales en collaboration avec mes partenaires. Encore une fois, usez de créativité !
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Avec le temps, j’ai désormais une solide banque de clients qui sont fidélisés à mes services. Outre le fait qu’ils m’apportent le salaire dont j’ai besoin pour faire vivre ma famille, la relation que j’ai développée avec eux est enrichissante et stimulante. Ces clients, lorsqu’ils entrent dans mon studio, sont comme des amis que je n’aurai pas vus depuis longtemps. On parle, on échange, on rit… Ce sont tous ces petits détails qui font que mon travail est tellement plaisant… autant si ce n’est plus qu’au début !


Ne pas laisser place au hasard

L’aspect marketing pouvant être difficile à maîtriser, n’hésitez pas à suivre des formations dédiées pour vous former et à faire appel à une boîte en communication ou encore à un designer graphique qui pourront vous donner des idées publicitaires et marketing auxquelles vous n’auriez jamais pensé seul. Leurs contacts pourraient vous aider grandement. Aucune entreprise renommée ne laisse son marketing au hasard, pourquoi feriez-vous autrement ?



Trop en faire

Si un client est prêt à revenir vous voir tous les ans sans tenter de négocier vos tarifs ou de modifier votre offre de service, c’est qu’il croit fermement que vos services en valent la peine et sont à la hauteur de ce qu’il attend d’un photographe. Même si vous lui êtes reconnaissant, cela ne veut pas dire que vous devez commencer à lui offrir une tonne de rabais et de gratuités. Pourquoi ? Car vous pourriez tranquillement le fidéliser à l’idée de payer systématiquement des prix réduits et de bénéficier de passe-droits. Vous perdriez peu à peu du profit et la relation que vous auriez avec votre client risquerait aussi de changer. Gardez en tête que l’on ne change pas une option gagnante !



CHAPITRE 4

Les combats du photographe de particuliers
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Si je vous dis qu’il vous faudra affronter un vaste éventail de difficultés au cours de votre carrière de photographe portraitiste de particuliers, vous risquez d’avoir peur. Mon but n’est pas de vous décourager, mais de vous donner les outils pour gérer au mieux les obstacles que vous pourriez rencontrer. J’aurai pu consacrer tout un livre à ces questions, mais je me contenterai d’en faire un tour rapide afin que vous soyez le mieux armé possible. Et je vous invite à faire des recherches complémentaires ou à suivre des formations sur ces sujets si cela s’avérait nécessaire. De la concurrence au plagiat, en passant par les problématiques de droits d’auteur, tout professionnel doit être un minimum renseigné sur ces sujets !




La concurrence : obstacle ou force ?

Vous le savez, on l’a déjà évoqué, la photographie est un domaine fortement concurrentiel. En plus de devoir vous faire une place parmi les photographes déjà établis, vous aurez aussi à accepter que votre métier soit pratiqué par des amateurs qui facturent des prix dérisoires et par des chaînes de studio disposant de davantage de moyens que vous, petit entrepreneur indépendant. Personnellement, je considère la concurrence comme un excellent moyen de toujours chercher à élever d’un cran la qualité de mes services afin de me distinguer. Ce n’est pas de tout repos, je l’avoue, mais savoir se remettre en question et chercher à faire toujours mieux est l’un des secrets de la réussite ! En tant que professionnel, j’espère que vous en êtes convaincu.
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Être photographe indépendant, c’est aussi être en concurrence avec un paquet de personnes car tout le monde connaît un passionné de photo, un photographe amateur ou un professionnel. Si la photo attire beaucoup de gens, seuls les plus talentueux (ou ceux qui savent le mieux utiliser les outils du marketing) réussiront à tirer leur épingle du jeu. Distinguez-vous, c’est la clé du succès !

Les autres professionnels : ennemis ? Pas forcément !

Ce n’est pas parce que d’autres photographes visent le même marché que vous que vous devez nécessairement les détester. Il est tout à fait possible d’avoir de bons rapports avec la concurrence. Ce n’est pas un prérequis, mais vous aurez probablement à collaborer un jour ou l’autre avec tel ou tel collègue ou participerez peut-être aux mêmes formations.

Personnellement, j’entretiens de bonnes relations avec certains de mes confrères. Il s’agit de personnes installées dans d’autres régions et avec lesquelles j’échange presque tous les jours (astuces, conseils, informations diverses…). Bien sûr, je vous mentirais si je vous disais que toutes mes relations sont aussi sympathiques. Avec certains, le courant ne passe tout simplement pas du tout. Des photographes qui me détestent ou me jalousent, d’autres qui publient mes photos sur les médias sociaux en les critiquant ou encore qui m’écrivent personnellement pour me dire que mon travail ne leur plaît pas, il y en a. Mais si je devais m’arrêter aux mauvais commentaires des concurrents, j’aurais probablement fermé boutique depuis longtemps.

Il vous appartient de choisir si vous préférez travailler ou non en solo, ce qui impliquerait de faire votre route sans prendre appui sur l’expérience des autres, ce qui est possible. Évidemment, les discussions avec vos pairs peuvent conduire à des solutions efficaces, encore faut-il savoir bien vous entourer, car vous pouvez rapidement vous retrouver parmi des photographes qui ne font que s’apitoyer sur leur sort en se plaignant des tarifs (bas) pratiqués par les amateurs. Ce genre de conversations, elles, ne vous mèneront jamais très loin. Dans tous les cas, vous êtes bel et bien le seul à pouvoir conduire votre entreprise vers le succès. Personne ne le fera à votre place et ce, même si vous êtes ami avec les photographes les plus réputés.


ATTENTION

Soyez conscient que votre but premier est d’obtenir des contrats et une bonne rémunération pour vivre, et non pas de vous faire des amis !



Concurrence déloyale

Maintenant que l’on a parlé des relations harmonieuses entre photographes, évoquons celles qui le sont moins. S’agissant d’un domaine où se côtoient amateurs, débutants et professionnels, il arrive que l’on doive faire face à des compétiteurs déloyaux qui préfèrent s’acharner sur notre entreprise plutôt que de faire briller la leur.


RÉFLEXION

Dans l’esprit d’un débutant ou d’un amateur, plagier un photographe admiré paraît plus facile que de créer sa propre voie, comme si le fait d’imiter un professionnel était la garantie du succès. En réalité, outre le fait de se donner une réputation de copieurs (qui va leur coller à la peau), ils ne parviendront jamais à égaler un professionnel ainsi.



Bien que la meilleure attitude lorsque l’on entreprend soit de suivre son propre chemin sans trop se préoccuper de la manière dont agissent les autres, la concurrence prend parfois un malin plaisir à s’acharner sur votre entreprise, par jalousie, par manque d’expérience ou de connaissance en marketing, et il est difficile de l’ignorer. Cela se traduit concrètement par des concurrents qui approchent vos clients, plagient vos idées de promotions, proposent des tarifs plus bas que les vôtres, s’inspirent, pour ne pas dire imitent votre style, créent des événements en même temps que les vôtres ou encore font des propositions à vos partenaires. J’aimerais vous dire que tout cela n’arrive pas, malheureusement j’ai déjà vécu au moins une fois chacune de ces situations. On constate en effet que plus un métier est pratiqué, plus on tente par tous les moyens de s’approprier une bonne partie du marché. Vous ne serez donc finalement pas tellement surpris des méthodes adoptées par certains.

S’il n’existe pas de solution miracle pour contrer la concurrence déloyale, certaines astuces permettent de mieux vivre avec.

Dans les faits, retenez que plus vous porterez d’attention à la concurrence, moins vous serez productif pour votre entreprise. Entrer dans le jeu de la concurrence, c’est non seulement risquer d’oublier les buts de sa propre entreprise, mais aussi perdre du temps et de l’énergie qui auraient pu être mis à profit pour développer son activité. Alors, continuez d’être unique, restez authentique et tracez votre route sans penser à ce que les autres feront, c’est la meilleure façon de réussir !

[image: image]

Plus votre style sera unique et reconnu, plus il deviendra difficile pour un concurrent de vous plagier. À partir du moment où vos photographies circuleront et où les gens vous adopteront, il ne sera pas rare que vous receviez un message de l’un de vos fans, qui tiendra à vous informer qu’un autre photographe a « emprunté » l’une de vos idées. Les gens qui suivent votre travail deviennent parfois de réels petits soldats prêts à défendre votre réputation !


RÉFLEXION

Un concurrent déloyal est probablement un concurrent jaloux de votre succès et de votre talent. Beau compliment, n’est-ce pas ?




Une longueur d’avance sur la concurrence

Dans votre activité, vous aurez le choix entre être un mouton qui suit le troupeau ou celui qui tracera son propre chemin. Faire sa route peut être épuisant et difficile, mais c’est aussi se donner la possibilité de devenir un précurseur dans son domaine. Ne soyez pas le dernier à proposer un service identique aux autres, mais le premier à offrir un service unique et novateur ! Les entreprises qui se distinguent sont majoritairement des entreprises qui sont différentes et authentiques. Apple n’a pas fait sa renommée en étant une pâle copie de ses concurrents, mais bien en innovant. C’est ce que vous devez faire également : créer et innover !



Les photographes amateurs

S’il est difficile de mesurer la place réelle des photographes amateurs sur le marché, on ne peut nier qu’ils aient un impact dans notre secteur d’activité. En photographie de particuliers, la concurrence des amateurs est d’ailleurs probablement l’un des sujets qui fait le plus jaser. La démocratisation du matériel photographique permet à un plus grand nombre de personnes de tenter un parcours photographique sans nécessairement viser le professionnalisme. La surproduction d’images en est favorisée et tout cela laisse croire qu’il ne suffit que d’appuyer sur un bouton pour réaliser des photos dignes d’un professionnel.

Même si j’ai déjà brièvement évoqué cette question dans le premier chapitre, il me semble important d’y revenir ici car ce qui n’était peut-être qu’un simple sujet de discussion pour vous va devenir plus concret dans votre quotidien. S’il est vrai que les amateurs n’ont pas l’intention, la plupart du temps, de nuire aux professionnels, on ne peut que constater qu’ils exercent une réelle influence sur le marché et cela nous invite forcément à repenser nos services et notre rapport à la clientèle.

Or, les répercussions de cette activité parallèle sont-elles toujours négatives ?

Nuisibles ?

Reconnaissons tout d’abord que presque tous les grands photographes ont généralement commencé en tant qu’amateurs. Personne ne débute au sommet de son art, il est donc normal de faire ses premiers pas par le biais d’une pratique de loisir et de voir évoluer son style. Lorsque je regarde les photographies que j’ai prises il y a à peine trois ans, je suis d’ailleurs la première à constater des changements dans mon travail, tant au niveau de la technique que de la composition et des ambiances.

Là où le problème se corse, c’est lorsque les amateurs se vendent en affirmant être des professionnels. Cette situation nuit à l’ensemble de l’image de la profession, et surtout au statut lui-même, et en tant que professionnel on ne peut y être totalement indifférent. Cette manière d’agir sème une grande confusion dans l’esprit du public. Celui-ci ne faisant pas bien la distinction entre les différentes offres (amateur et professionnel) ne sait pas vraiment ce à quoi il pourrait avoir droit et se met à chercher un prix – j’insiste sur ce point, car ce sont effectivement les tarifs qu’il va regarder en premier, avant de s’intéresser au travail du photographe retenu – plutôt qu’un photographe de qualité. De plus, une mauvaise expérience avec un photographe amateur fera parfois qu’un client mettra l’ensemble des photographes (y compris les professionnels) dans le même sac, les considérant tous comme des charlatans ou des voleurs.

L’autre aspect qui cause un grand tort à l’image de la profession est le fait que les photographes amateurs travaillent souvent illégalement, c’est-à-dire en ne produisant aucune facture, sans avoir déclaré leur activité. Pratiquer avec des honoraires très bas lorsque l’on ne doit payer aucun impôt permet de se faire de l’argent de poche facilement. Or, le professionnel qui, lui, ne peut aller contre la législation, n’a pas la possibilité de baisser autant ses prix puisqu’il a besoin de son salaire pour vivre. Pour le professionnel, le problème est d’ailleurs bien là : il ne s’agit pas de se dégager un pourboire, mais bien un salaire qui lui permette de vivre et de faire vivre sa famille. Comme nous l’avons vu page 90, je ne vous recommande pas de diminuer vos tarifs à la demande ni de proposer des promotions à tout bout de champ, mais je comprends qu’il puisse être difficile de se voir refuser des contrats pour une question de budget surtout lorsque l’on débute et que l’on a besoin de prendre des images pour alimenter son portfolio et pour établir ses premiers contacts clients.

Personnellement, je considère qu’un amateur ne nuit pas au marché, car il prend une clientèle d’entrée de gamme qui ne ferait pas appel à un professionnel. Par conséquent, si un professionnel, et ce où qu’il en soit dans le développement de son entreprise, subit la concurrence d’un amateur, c’est que sa qualité n’est justement pas professionnelle ou qu’il vise une clientèle d’entrée de gamme. Un client paiera pour un pro lorsqu’il sera capable de voir la différence de qualité, qui doit normalement exister quand on se dit professionnel.

Une clientèle pour tous

Malgré ce que l’on pourrait penser, il y a une clientèle pour tous les types de photographes et c’est ce qu’il faut retenir. Un photographe médiocre, qu’il se dise amateur ou professionnel, attirera souvent des clients qui ne seront pas prêts à investir dans les services d’un pro. Il charmera aussi les entreprises d’entrée de gamme ou moins lucratives. Attention, je ne dis pas que ces clients ne sont pas légitimes ; j’insiste simplement sur le fait qu’ils ne paieraient pas les services d’un professionnel de toute manière. Il est trop facile d’accuser les amateurs de voler des clients alors que, souvent, leur clientèle n’a ni les moyens ni l’envie d’engager un professionnel. À l’époque de l’argentique où il fallait acheter des films, on observait déjà le même phénomène lorsque certains préféraient prendre eux-mêmes leurs photos par souci d’économie. Cette clientèle-ci n’est donc pas la vôtre, à moins que vous n’ayez pas d’ambition quant au développement de votre entreprise et de votre travail de photographe.

Les photographes professionnels de talent n’auront pas de difficulté à trouver une clientèle qui accorde une grande importance à la qualité et qui sera prête à payer pour celle-ci. Encore une fois, même à l’époque de l’argentique, des familles plus aisées ou disposant de budgets plus modestes mais comprenant ce qu’un pro pouvait leur proposer payaient un photographe pour leurs photos. La seule chose qui a changé, c’est que maintenant le matériel photographique est plus abordable et qu’une plus grande quantité de personnes en possède, mais cela ne signifie pas pour autant qu’il n’y a plus de demande pour des clichés de qualité et un service professionnel. Bien au contraire !

[image: image]

Bien cibler sa clientèle permet aussi d’aller chercher des clients plus enclins à nous faire confiance et à nous laisser aller dans notre créativité. Quand tout n’est pas qu’une question d’argent, mais bien de recherche de qualité, la plupart sont prêts à collaborer de mille et une manières pour réussir le cliché sensationnel !


Professionnel = talent, cela va de soi ?

Le titre de photographe professionnel n’étant pas normé, quiconque peut se l’attribuer. Un amateur, un étudiant en photo, un diplômé, un passionné… Tout le monde peut se prétendre professionnel.

De plus, chacun a ses propres barèmes pour juger de qui est un amateur et de qui est un professionnel. Certains puristes diront, par exemple, que seuls les diplômés en photographie sont des professionnels. Ce qui implique qu’un diplômé sans talent est professionnel et que moi, qui ne possède pas de diplôme en photographie, mais qui vis pourtant de la photographie à temps plein, je ne suis pas, à leurs yeux, professionnelle. Ma vision, et celle de nombre de mes confrères, considère que sont « professionnels » ceux dont le revenu est majoritairement constitué de la pratique de la photographie. Il est donc possible qu’un non-diplômé ait une carrière phénoménale. Bien que les photographes soient parfois frileux lorsque vient le moment de parler d’argent, si l’on suit ma vision qui se base sur les revenus, il est assez rare qu’un photographe professionnel dépourvu de talent puisse obtenir un assez bon salaire pour en vivre.

Ce sont deux manières de voir les choses, mais qui permettent de montrer les limites parfois invisibles autour du métier. Il existe une foule d’opinions et de subtilités… Un débat loin d’être clos !



Des prix dérisoires

Comme nous l’avons évoqué précédemment, une des problématiques principales qui agite notre métier est que de nombreux photographes amateurs se vendent comme des pros, mais à des prix qui frôlent l’indécence. Les amateurs agissant ainsi n’ont, pour la plupart, pas conscience de casser le marché des professionnels pour qui les problèmes financiers sont un souci parfois quotidien et pour qui chaque contrat compte. Cette situation oblige donc le véritable professionnel à se distinguer énormément de l’amateur ainsi qu’à justifier ses tarifs beaucoup plus régulièrement. Ce qui n’est pas mauvais en soi « stylistiquement » parlant, toute remise en question conduisant souvent à tenter de se dépasser.


Convention nationale de partenariat pour la lutte contre le travail illégal dans le secteur de la photographie professionnelle

En 2009, la France a publié une convention nationale de partenariat pour la lutte contre le travail illégal dans le secteur de la photographie professionnelle. Cette démarche prouve qu’un grand nombre de photographes amateurs ciblent ce marché sans respecter les procédures légales qu’un professionnel doit, lui, honorer. Ils ne prennent donc pas la part des charges sociales et fiscales individuelles qui leur incombent.

« Les entreprises qui ont recours aux formes irrégulières d’activité et d’emploi s’exonèrent de toutes charges sociales et fiscales, lèsent les professionnels en faussant le jeu de la concurrence loyale, privent les salariés du bénéfice de leurs droits fondamentaux notamment en matière de couverture sociale ou de prestations sociales, détériorent l’image de la profession et contribuent aux difficultés financières des régimes sociaux des employeurs et des chefs d’entreprise. […] Avec le développement de la photographie numérique, les organisations professionnelles du secteur de la photographie professionnelle ont constaté l’accroissement sensible des situations de travail dissimulé, tout particulièrement dans le domaine de la photographie sociale (prises de vue à l’occasion d’événements familiaux : baptêmes, mariages, fiançailles, communions…). »

Source : ministère du Travail, de l’Emploi, de la Formation professionnelle et du Dialogue social, à propos du travail illégal dans le secteur de la photographie professionnelle : http://travail-emploi.gouv.fr/espaces,770/travail,771/dossiers,156/travail,309/le-travail-illegal,310/conventions-nationales-de-lutte,1648/convention-nationale-de,10821.html.



En tant que client, encourager un photographe amateur qui ne remet aucune facture permet aussi de soutenir le travail illégal. Vos clients en ont-ils conscience ? Si j’insiste sur cette question, c’est parce que les sensibiliser voire les éduquer à ce phénomène est, me semble-t-il, l’un de nos rôles.
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Une clientèle d’entrée de gamme est souvent synonyme de chercheurs d’aubaines. Lorsque l’on arrive à se distinguer auprès d’une clientèle de moyenne à haute gamme, nos possibilités artistiques peuvent alors prendre de l’envergure, les clients nous engageant pour notre style. Réaliser une séance avec des personnes heureuses de collaborer avec vous, c’est aussi pouvoir travailler avec le sourire !

Se distinguer

Bien que les amateurs s’approprient une part du marché de la photographie, vous ne pouvez leur attribuer votre échec ou vos difficultés. Ce n’est pas parce que le fast-food existe qu’il n’y a plus de restaurant gastronomique. C’est la même chose en photo ! J’entends continuellement des photographes se plaindre qu’ils n’arrivent pas à vivre de la photographie à cause des amateurs. En toute franchise, je crois que c’est une manière d’excuser leur propre échec. Même si les amateurs nuisent, sans aucun doute, à l’image qu’a le public de la profession, ils n’ont souvent pas la qualité pour être dignes du titre de professionnels. Vous pensez qu’ils vous volent votre emploi ? Mais êtes-vous, en toute sincérité, en mesure de proposer un meilleur service (des images de qualité, techniquement irréprochables, bien retouchées, une bonne organisation, des conseils pour guider vos modèles, des produits à prix intéressants…) ? Si vos clichés sont similaires à ceux qu’un amateur peut réaliser, il est normal que celui-ci remporte des contrats, car il est fort à parier que vous fournissez vous aussi un service d’amateur. Vous êtes le seul à pouvoir être blâmé de vos échecs, il faut simplement apprendre à bien vivre avec.

Voici quelques points qui vous aideront à vous différencier d’un amateur :

• des visuels soignés : collaborez avec un professionnel du branding et vos visuels seront professionnels. De la carte de visite à votre site Web, en passant par votre page Facebook, une bonne image contribuera à bien vous positionner sur le secteur et à démontrer le sérieux de votre entreprise ;


CONSEIL

Comment lutter contre une offre amateur si vous êtes, en plus, invisible ? Utilisez les médias sociaux, communiquez !



• une présence requise : vous serez sur divers médias sociaux et vous impliquerez sur ceux-ci ; vous aurez également un site Web à jour et des partenaires prêts à vanter vos services. Vous serez reconnu ;

• un service à la clientèle distinctif : vos messages ne comporteront pas de fautes d’orthographe ; vous vouvoierez vos clients ; vous répondrez à vos courriels ou ferez un retour d’appel dans un délai maximal de 48 heures – le tout en conservant une attitude professionnelle en toutes circonstances (qu’il s’agisse d’un rendez-vous, d’un échange téléphonique ou par courriel, ou de messages délivrés sur les médias sociaux) ;

• une expérience personnalisée : vos clients se sentiront écoutés et compris. Vous réaliserez leur séance en respectant leurs demandes et en agissant professionnellement (voir le chapitre 5). Vous ne réaliserez pas la séance pour vous (ce que font bien souvent les amateurs qui ne se sentent pas investis de l’obligation de répondre à une commande et de satisfaire un client), mais bien en collaboration avec eux, en fonction de ce qu’ils attendent (la satisfaction du client est vitale pour vous et votre entreprise !) ;


À NOTER

Pratiquer en amateur, c’est pouvoir réaliser des prises de vue sans pression. Pratiquer en tant que professionnel, c’est ne plus pouvoir se permettre de décevoir et avoir à cœur de toujours satisfaire le client à tous points de vue.



• des tarifs justes : vos tarifs doivent refléter l’expérience que votre client vivra. Ils ne doivent être ni trop bas, ni trop élevés (voir page 82) ;

• un rendu final inoubliable : les photographies que vous livrerez seront à la hauteur de votre titre de professionnel, sans erreur de commande et avec des retouches adaptées (voir page 207). Vous resterez en outre disponible pour vos clients et réceptif aux retours qui vous seront faits (commentaires négatifs, déception… Y a-t-il eu un malentendu, une incompréhension entre vous ?).

Voilà donc quelques points à respecter. Ceux-ci vous aideront à vous positionner en tant que professionnel. N’oubliez pas que si vous agissez comme un amateur, on vous traitera en amateur. Vous en êtes le seul responsable, alors agissez en conséquence !


RÉFLEXION

Si votre travail se distingue suffisamment de celui d’un amateur, vous n’aurez pas besoin de défendre vos tarifs constamment. Vos clients potentiels n’auront qu’à regarder votre portfolio pour comprendre pourquoi vous êtes plus cher. Si l’on ne peut dire en revanche, en comparant votre portfolio à celui d’un amateur, qui est le professionnel et l’amateur, c’est probablement que vous n’êtes pas encore au niveau.



Protéger son travail : connaître ses droits

La venue des médias sociaux et du Web a en quelque sorte « tué » les droits d’auteur. Malheureusement pour les photographes, peu de gens les comprennent réellement et les respectent. En photographie, les droits d’auteur ciblent autant l’utilisation illégale d’une photographie que les modifications apportées à celle-ci. À l’ère de la surinformation, l’ignorance semble pourtant régner et il n’est pas rare que l’on voit des personnes retoucher des photographies (recadrage, modification des couleurs…) ou encore les partager sur le Web en tronquant le nom de l’auteur. C’est assez surprenant, non ? Mais quels sont nos droits ?


ATTENTION

Une image vue sur Google ou Facebook ne signifie pas qu’elle est « libre de droits ». Une photographie a toujours un auteur et ce, même si elle est sur le Web. Une image n’est jamais libre de droits !



Qu’est-ce que le droit d’auteur et quels sont vos droits ?

N’étant pas une spécialiste du droit d’auteur et cet ouvrage n’ayant pas vocation à être un manuel juridique, je ne vais pas vous faire un cours mais simplement vous livrer les informations dont vous pourriez avoir besoin. N’hésitez pas, si nécessaire, à consulter des ouvrages ou revues spécialisés et à vous renseigner auprès des associations de professionnels.

Le droit d’auteur est la notion qui fait qu’une œuvre a un créateur, qui en est le propriétaire et que lui seul peut décider de l’utilisation que l’on peut en faire. En tant que photographe portraitiste de particuliers, vous êtes auteur des images que vous produisez. Vous avez des droits, certes, mais vos modèles (vos clients) en ont d’autres.

Le respect de votre droit d’auteur, régi par le Code de la propriété intellectuelle en France, passe par :


ATTENTION

Même si votre client vous soumet une idée, arrive avec ses accessoires, il reste le commanditaire de l’image et ne peut en revendiquer la propriété. Vous en êtes bel et bien l’auteur, il ne peut le nier et ne pourra faire ce qu’il veut des images que vous lui aurez remises. Le contrat que vous signerez ensemble aura pour but de limiter l’usage qui sera fait de part et d’autre des photographies (voir page 176).



• le respect de votre nom. Vos images ne peuvent être diffusées sans que votre nom y soit associé (penser à remplir les données Exif de vos fichiers images est précieux si vous les remettez à vos clients : en cas de circulation, il sera possible de retrouver votre nom) et personne d’autre ne peut s’en attribuer la paternité. La mention de votre copyright n’est pas une faveur mais bien une obligation ;

• le respect de l’œuvre que vous avez créée. Nul ne peut toucher à vos images sans votre accord : recadrage, changements de couleurs, photomontages, insertion ou suppression d’éléments, et tout ce qui pourrait modifier votre œuvre nécessite votre accord ;

• le respect de la divulgation et de la représentation de votre œuvre. Nul ne peut diffuser comme bon lui semble l’image que vous avez créée, qu’il s’agisse de la publier (livre, magazine, catalogue, carte postale…), d’en faire une affiche que l’on verra en ville, de la mettre en ligne sur un blog, une page Facebook professionnelle, un site Internet, de l’exposer, etc. Vous seul êtes en droit de décider quelle diffusion vous voulez donner à vos images. Si vos clients les montrent dans leur cercle familial ou amical, il n’y a bien évidemment aucun problème, mais si l’un d’eux, recevant des compliments sur une photo, répondait favorablement à l’idée d’en éditer des posters destinés à être affichés dans des boutiques, il serait légitime que vous fassiez valoir votre droit d’auteur ;

• le respect de la reproduction de votre œuvre. Nul ne peut numériser, télécharger, scanner vos images sans votre consentement.


ANECDOTE

J’ai déjà retrouvé mes photographies sur une page Facebook de pensées positives. Bien que je n’aie rien contre ce type de philosophie, je n’aime pas voir mes photographies retouchées, recadrées, sans crédit et avec un texte qui n’est pas mien sur une page.
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Que vous soyez photographe de famille, de bébé, de mode ou même de paysage, vos photographies sont protégées par des droits d’auteur. Il n’y a pas une spécialité moins légitime qu’une autre et ce n’est pas parce que vous vendez vos services à des familles que vous vendez aussi vos droits. Rappeler clairement les règles en vigueur à vos clients en leur faisant signer un contrat vous permettra d’établir des relations harmonieuses et vos œuvres seront appréciées à leur juste valeur.

Le non-respect de l’un de ces éléments porte atteinte à vos droits d’auteur et constitue un délit lorsqu’il y a atteinte à l’intégrité de votre œuvre (recadrage et autre changement, comme nous l’avons vu) ou exploitation non autorisée par vos soins (publication frauduleuse, piratage sur Internet, etc.).

Sans trop entrer dans les détails, sachez que la protection du droit d’auteur est valable toute votre vie. Aussi si vous vous apercevez dans quinze ou vingt ans que vos images sont reprises et utilisées n’importe comment, vous êtes en droit d’intervenir.

Quels sont les droits des clients ?

Vos clients ont des droits eux aussi. Les séances de prises de vue que vous réalisez sont faites dans un cadre privé, pour un usage privé. Bien que propriétaire des images, vous n’êtes pas en droit de diffuser leur image (leur visage) sans leur demander et obtenir leur autorisation écrite, et ce qu’il s’agisse de publier la photo sur votre site Web, sur une page Facebook professionnelle (ou personnelle), de l’intégrer dans votre portfolio imprimé, de l’insérer dans une affiche ou un calendrier promotionnel, de la vendre à un éditeur de carte postale, etc. Il s’agit du respect du droit à l’image.


RÉFLEXION

Évitez la pensée magique du « personne ne le saura ». Plus vous serez respectueux de la loi et des usages, plus vous serez protégé et meilleure sera la réputation de votre entreprise. Ne l’oubliez pas !



Établir un contrat permet de donner un cadre à l’utilisation qui sera faite des images et d’anticiper d’éventuels problèmes. C’est rassurant à la fois pour les clients qui sauront de quelle manièr e vous pouvez exploiter leurs portraits et pour vous car vous avez ainsi la possibilité d’éduquer vos clients et de leur rappeler quelques règles de bon sens. Car ce qui est évident pour vous ne l’est pas forcément pour eux. Et en cas de problème, chacun est en mesure d’agir. Nous reviendrons sur la question du contrat et de sa signature dans le chapitre 5.

La formule « libre de droits »

« Je vous remettrai vos photographies sur DVD, en haute résolution, retouchées et libres de droits. » Voici le genre de formule que l’on retrouve sur le site de certains photographes et qui démontre que la question des droits d’auteur est loin d’être maîtrisée autant par les photographes que les clients. Soyons clair : vendre ses images aux clients ne signifie pas se déposséder de ses droits d’auteur ; vous restez celui qui prendra toutes les décisions légales quant à l’utilisation de vos photographies. Dans le langage juridique, « libre de droits » signifie qu’une photographie, une fois achetée, peut être utilisée sans redevance envers l’auteur. Ainsi, une photographie « libre de droit pour utilisation personnelle » ne donnera pas les mêmes possibilités à votre client qu’une photographie seulement « libre de droits ». D’où l’importance de préciser au contrat ce qu’ils auront le droit (ou non) de faire avec leurs clichés pour éviter des utilisations trop permissives.

Vous restez bien auteur des photographies, en revanche, le contrat va porter sur la cession des droits de reproduction des photos à des fins personnelles (et non professionnelles). Vous allez céder à vos clients le droit d’imprimer les images, d’en faire usage sur Internet dans le but de les montrer à leur famille et leurs amis, d’en faire des retirages, etc., selon ce qui est prévu dans le contrat que vous leur faites signer et que vous avez pris le soin de déterminer ensemble ; vous leur donnez donc la possibilité de gérer comme ils le souhaitent la reproduction des photos dans la limite de ce qui est prévu au contrat qui vous lie. Agir ainsi, c’est accepter de laisser tomber une partie de vos droits sur l’œuvre et de ne pas retirer de rémunération à chaque impression.

Alors si un client vous demande si ses photos sont « libres de droits », soyez pédagogue et expliquez-lui vos droits respectifs. Précisez toujours dans le contrat le type de droits que vous vendez et les utilisations que le client pourra en faire. Vous pouvez, par exemple, lui interdire d’utiliser vos clichés à des fins commerciales (il ne peut, par exemple, les envoyer à un magazine qu’il adore pour qu’il les publie dans son prochain numéro, même si ce magazine ne lui donne pas d’argent en échange) ou encore de les modifier. Si vous êtes trop permissif, vous pourriez perdre énormément de profit et n’auriez plus aucun contrôle sur vos photographies. Précisez également au contrat quel usage vous comptez vous-même faire des images – utilisation à des fins promotionnelles, par exemple, assurez-vous dans ce cas que le client a bien vu la clause correspondante et l’accepte.

Le plagiat

Le plagiat peut prendre différentes formes en photographie. Il peut cibler un concept, une promotion, votre image d’entreprise, vos textes ou encore vos tarifs… Malheureusement, les sources de plagiat sont vastes et les recours sont parfois minces. Comment le plagiat peut-il influencer votre manière de travailler ?

L’idée facile à copier

Lors de mes études en design graphique, un professeur a dit un jour que la première idée qui nous venait en tête était souvent celle que tout le monde avait. Et ce, même si elle semblait phénoménale à nos yeux. Autrement dit, on risque de ne pas être le seul à la réaliser. Derrière cette révélation se cache une invitation à toujours aller au-delà de la première idée. C’est à ce moment que vous êtes enclin à innover.
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Dans notre domaine, il y a des classiques qui reviennent plus régulièrement que d’autres (prénoms en cubes alphabet, poses de nouveau-nés sur le bras de leur papa, voiles pour les futures mamans…). Cela ne veut pas dire qu’il n’est pas légitime de reproduire ces concepts pour votre client et de les adapter à votre style, mais simplement que vous ne pouvez pas vous en proclamer l’inventeur et aller attaquer d’autres photographes pour plagiat.

Et c’est vrai ! Si je vous parle d’un dentiste, vous penserez probablement à une dent ou à un sourire. Si je vous parle d’un chef cuisinier, vous aurez sans doute l’image de sa toque. Si je vous parle d’une maison, vous penserez à une porte et des fenêtres. Etc. Il s’agit là d’idées faciles et primaires, aisées à plagier. Le problème de la première idée, c’est que tous les photographes y sont confrontés dans leur processus créatif, que ce soit pour annoncer le sexe d’un bébé (les souliers roses ou bleus) ou encore pour annoncer son prénom (des cubes alphabet). Bref, pour vous différencier, vous devez passer à un autre niveau et c’est là qu’on distinguera votre créativité et votre originalité.

Les recours légaux

Sachez tout d’abord que le plagiat de photographies reste un élément très difficile à prouver de par toutes ses subtilités, car il faut réussir à démontrer le caractère original des images concernées. Or, en photographie de particuliers, certaines idées ont été reprises maintes fois, et même si l’on croit être l’auteur de tel ou tel concept, on s’aperçoit souvent qu’il a déjà été exploité par un autre que ce soit à l’étranger ou plus près de nous. Attention, car la loi – le droit d’auteur – ne protège pas les idées, mais leur mise en forme, leur réalisation. Dites-vous bien que l’inspiration est libre, seule la manière dont va être mise en forme cette idée (mise en place d’un éclairage, choix de composition, d’angle de vue, accessoirisation, traitement apporté en postproduction…) peut donner lieu à une protection.


RÉFLEXION

Plagier est lâche. Fort heureusement, les lâches sont rarement récompensés !



Avant d’entamer une procédure pour plagiat, il faut donc s’assurer que le photographe en question nous connaît et suit notre travail, qu’il a plagié plusieurs concepts, idéalement autre chose que des photographies car en cas de litige, il sera alors bien plus facile de démontrer le vol et ce sera à vous de prouver l’originalité de votre travail (ce qui est un comble, tout de même !). S’il a par exemple copié vos textes ou vos promotions, c’est plus concret, vous pourrez fournir assez aisément des éléments prouvant que vous avez été pillé. Prouver qu’une photographie a été plagiée parce qu’il s’est inspiré de vos images sera en revanche plus ardu, vous l’aurez compris, le photographe incriminé pouvant probablement trouver d’autres photographes ayant fait quasiment la même chose que vous.


SAGESSE

« Copier sur un seul, c’est du plagiat. Copier sur deux, c’est de la recherche. »

Wilson Mizner.




Prouver l’antécédent

Si vous craignez de vous faire voler des textes ou des photos, gardez toujours vos originaux (fichier brut) qui incluent la date et l’heure de réalisation. Ainsi en cas de problème, le jour où vous devrez justifier de votre paternité sur ces œuvres, cela constituera une preuve irréfutable de votre bonne foi.

En France, l’Institut national de la propriété industrielle (INPI) propose un système appelé « enveloppe Soleau » qui consiste à déposer les éléments à protéger à l’INPI dans une enveloppe fermée. Pour en savoir plus sur ce procédé, consultez le lien suivant : www.inpi.fr/fr/enveloppes-soleau.html.



Mon expérience

Je ne suis pas avocate et je ne le serai fort probablement jamais. Cependant, l’expérience de ce genre de situations me permet de vous donner quelques conseils quant à un vol de vos droits d’auteur que ce soit au niveau d’une photographie ou d’un texte. Tout d’abord, faites-vous des preuves. Si vous considérez vos droits bafoués sur le Web, faites des copies des utilisations illégales de ceux-ci. S’il s’agit d’un texte, réalisez des captures d’écran de la page Web du site incriminé. Prenez bien soin de montrer l’URL de la page visitée. Ainsi, si la personne retire vos textes ou vos photographies, vous conserverez la preuve de son abus si vous deviez un jour aller en justice.

Une fois que vous aurez des preuves, essayez d’évaluer depuis combien de temps vos documents sont utilisés, car une utilisation prolongée pourrait coûter plus cher au voleur.


Au-delà de la question du vol

Il m’est arrivé de découvrir chez d’autres photographes certains concepts que j’avais réalisés, mais je me suis aussi déjà rendue compte qu’une idée que je pensais avoir créée avait été utilisée auparavant par un autre photographe sans que je le sache. Dans un cas comme dans l’autre, difficile de réagir, d’autant que la loi ne protège pas les idées !

En revanche, je me suis fait voler à plusieurs reprises les textes de mon site Web par des photographes étrangers et par un autre installé à moins de deux heures de chez moi. Même s’il ne s’agit que de textes, c’est moi qui ai investi des heures à les rédiger et les corriger. Voir des personnes, qui se prétendent en plus professionnelles, s’approprier mes efforts et obtenir des clients grâce à un texte qui ne leur appartient pas, est donc très irritant, vous le comprendrez ! De plus, votre référencement Web peut grandement être affecté si trop de gens présentent exactement les mêmes textes que vous.



L’étape suivante est la mise en demeure que vous pourrez envoyer par le biais d’un avocat. Vous faire conseiller par un juriste, à ce stade, me paraît essentiel et pourrait vous éviter d’envoyer un courrier incomplet ou maladroit qui ne pourrait que vous attirer des ennuis. La mise en demeure consiste généralement en une demande de retrait des textes ou des photos, ainsi qu’en une compensation financière en réparation du préjudice subi. Compensation difficilement discutable puisque votre interlocuteur ne peut prouver son innocence s’il a réellement utilisé vos images ou textes sans votre consentement. Parallèlement, vous pouvez aussi prendre soin de contacter directement l’hébergeur du site Web concerné, et déclarer le plagiat à Google pour que celui-ci ne nuise pas à votre référencement Web. Si vous deviez aller plus loin dans vos démarches, je vous recommande fortement d’engager un avocat spécialisé en propriété intellectuelle.

Rassurez-vous, dans la plupart des cas, les affaires se résolvent suite au premier courrier surtout lorsqu’il est bien rédigé, d’où l’intérêt de faire appel à un juriste pour l’établir. Dites-vous bien que prendre conseil auprès d’un juriste ne signifie pas se lancer dans un procès ni dépenser des fortunes. Certains regroupements et associations proposent des aides juridiques gratuites ; certains avocats proposent même des premiers rendez-vous gratuits. Alors renseignez-vous bien et n’hésitez pas à solliciter les conseils de spécialistes si vous aviez affaire à une violation de vos droits.

Détesté et aimé : prendre du recul

En 2015, à l’ère des médias sociaux, avoir une entreprise, que ce soit un studio de photographie, une agence de publicité ou même un cabinet de dentiste, c’est s’exposer à la critique constante. Être photographe portraitiste de particuliers, c’est s’exposer au jugement des autres – ces autres sont des photographes, des clients, des amis, des membres de votre famille, des personnes que vous ne verrez jamais ou des personnes anonymes qui n’existent que sur le Web. Cet aspect du métier est particulièrement difficile à vivre surtout lorsqu’il s’agit d’attaques personnelles.

La rançon du succès

Avoir du succès, être en demande, avoir une entreprise lucrative, être talentueux et mener une belle carrière, c’est ce que tout le monde souhaite. Pourtant, lorsque quelqu’un parvient à ce but, il est souvent jugé. Nommez-moi une personne connue qui n’a aucun détracteur. Vous réaliserez bien assez rapidement que toutes les personnes s’exposant au regard du public attirent aussi de nombreux ennemis.

En photographie, vous en verrez de toutes sortes : des photographes qui estiment que vous n’êtes pas un « vrai » photographe parce que vous êtes payé pour faire des portraits de famille ou encore parce qu’ils n’aiment pas votre style ; des amis qui penseront que votre travail se résume à une partie de plaisir (ce n’est pas un « vrai » travail !) et que votre carrière n’a aucun intérêt puisque vous n’êtes qu’un artiste ; des clients qui soutiendront que votre concurrent est meilleur et bien moins cher ; des membres de votre famille qui vous demanderont « une petite séance rapide » sans juger bon de vous payer parce que vous êtes « juste » photographe ; des personnes sur le Web qui éprouveront un malin plaisir à détruire tout ce que vous faites. Voilà ! C’est aussi ça être photographe de particuliers. Plus vous aurez du succès, plus il y aura de personnes qui ne vous apprécieront pas et qui se manifesteront pour le dire. Encore une fois, si vous faites ce métier pour vous faire des amis et être aimé de tous, je vous conseille de devenir amuseur public. Et même là, certains trouveraient le moyen de vous haïr.


La meilleure défense ?

Être en affaires a été l’occasion pour moi de me rendre compte de ce que l’humain était capable de faire. J’ai déjà été harcelée par un photographe qui trouvait que mon travail était déplorable, dépourvu de vision artistique parce que je photographiais des particuliers. J’ai aussi été en contact avec de nombreuses personnes qui m’écrivaient pour m’insulter que ce soit en public ou en privé. Et finalement, je reçois régulièrement des messages haineux anonymes. Si je m’arrêtais uniquement à cette partie de mon travail, je pourrais avoir envie de tout lâcher. Lorsque j’ai choisi d’avoir un métier « public », je n’ai jamais imaginé être insultée ou traînée sur la place publique. Or, avec le temps, ma meilleure offensive est devenue la réussite. Si je réussis, eh bien, peu importe ce que les autres penseront, c’est qu’il y aura assez de gens pour m’apprécier et m’encourager. Et puis, après tout, réussir, c’est ce que je désirais en lançant mon entreprise !
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Peu importe votre style, votre approche ou encore votre personnalité, des gens vous aimeront, d’autres non. Bien que chaque individu souhaite être apprécié de tous, c’est utopique. Focalisez-vous sur votre travail et votre passion ; se laisser déconcentrer par des personnes malveillantes ne mène à rien.

Loin de la médiocrité

Lorsque viendront les insultes et les coups bas, vous serez sans doute tenté d’essayer de vous fondre dans la masse pour quelques temps, peut-être même de tout abandonner. Supporter ce genre de pression négative publiquement peut être vraiment difficile à encaisser.

Les réseaux sociaux aujourd’hui, c’est savoir en temps réel ce que les gens pensent de soi, en bien comme en mal. Ce qui se disait autrefois discrètement autour d’un café entre amis se crie désormais publiquement et sans filtre. Votre expérience peut donc être assez blessante. Toutefois, en prenant la décision de vous effacer volontairement pour ne plus attirer de commentaires négatifs, vous risquez de ne plus attirer non plus les commentaires positifs. Vous vous retrouverez dans la moyenne, sans éclat. Être dans la moyenne, c’est aussi avoir une image, du succès et un salaire tout autant dans la moyenne. Aucune grande entreprise n’a bâti son succès en étant comme les autres et c’est pareil en photographie. Celles qui ont connu les plus fulgurantes réussites sont aussi celles qui ont su tirer leur épingle du jeu en se démarquant de la concurrence.
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Le travail de photographe est déjà assez exigeant, nul besoin de vous faire souffrir pour ceux qui aimeraient vous voir tomber. Ce serait leur donner raison, non ? Être portraitiste de particuliers est un métier où dynamisme, enthousiasme et bonne humeur sont de rigueur. Si vous commencez vos journées en lisant tout ce qui se dit de mauvais sur vous, vous aurez du mal à garder le sourire devant vos clients et à offrir un bon service !

Moi la première, à un certain moment, j’ai tenté de ne plus faire de vague, de ne plus déranger, de dire comme tous les autres photographes, d’être dans la moyenne pour éviter de me faire critiquer. Je commençais à trouver pénible de vivre avec l’impression que des gens essayaient toujours de me contredire ou étaient dans l’attente d’un faux pas de ma part pour pouvoir me rabaisser. D’un autre côté, avec cette attitude discrète, je n’innovais plus et marcher sur des œufs me rendait improductive. Ça n’a donc pas duré, car je me suis aperçue que je n’avais aucune envie d’être médiocre, je voulais réussir. Je me suis donc dit : « Advienne que pourra ; je mènerai mes affaires à ma façon ! ». Oui, je ne plais pas à tout le monde. Oui, plusieurs aimeraient me voir tomber, mais j’ai un métier que j’adore, des amis qui m’aiment pour ce que je suis et non ce que je fais, une famille en or et des clients fabuleux, pourquoi donc changer la recette uniquement pour plaire à ceux qui me détestent ?

Je vous conseille donc de viser le ciel (« Sky is the limit »), c’est la meilleure façon de vous dépasser. Au diable ceux qui vous haïront, au diable les photographes qui se mettront en groupe pour vous faire des reproches, faites votre chemin… C’est tout ce qui compte !
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« Sky is the limit » et rien de moins. Plus les objectifs que vous vous serez fixés seront grands, plus votre entreprise pourra croître dans de grandes proportions. Si vous désirez qu’elle se distingue de la concurrence et crée la tendance, viser le maximum doit devenir votre devise. Repoussez vos limites !



CHAPITRE 5

Réaliser une séance photo et guider ses modèles
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Ça y est, vous avez un courriel ou un message sur votre répondeur ? Un client est prêt à réserver une séance photo avec vous ou a besoin de réponses à ses questions ? Vous êtes heureux, mais aussi un peu stressé, vous avez peur de perdre ce client potentiel, que vos prix ne lui conviennent pas ou encore qu’il aille voir ailleurs pour une tout autre raison… Les premiers contrats sont souvent très déstabilisants, une séance type, comment ça se passe ?




Le premier échange : partir du bon pied !

Qu’il se fasse par téléphone, par courriel, par le biais des médias sociaux ou même en personne, le premier contact que vous aurez avec le client est important, car il influencera déjà l’image qu’il se fera de vous – allant autant du « Il est efficace et professionnel » suscité par votre réponse rapide, complète et bien orthographiée, jusqu’au « Il est pas très professionnel, j’irai voir ailleurs » provoqué par les 28 fautes de votre réponse tardive et peu courtoise. Retenez bien que même si vous êtes le photographe le plus talentueux du monde, il suffit de vraiment peu de choses pour perdre des clients ; chaque étape compte et doit témoigner de votre rigueur et de votre professionnalisme.


CONSEIL

Un coup de fil peut être considéré comme intrusif. Certaines personnes préfèrent aussi conserver des traces écrites, tandis que d’autres apprécieront d’avoir un échange direct avec vous. Assurez-vous de ce que préfère le client.




PENSEZ-Y !

Gagner du temps pour répondre aux courriels, c’est pouvoir en consacrer davantage à la postproduction, à la comptabilité ou à sa famille. Gagner du temps n’est pas forcément synonyme de travail bâclé.



La prise d’informations

Même si chaque client est unique et a des besoins différents, les questions que chacun d’eux vous poseront seront sans doute très similaires. À mes débuts, je répondais personnellement à tous mes clients. Si j’agissais ainsi ce n’est pas parce que j’offrais à l’époque un service à la clientèle meilleur qu’aujourd’hui, mais tout simplement parce que je n’avais pas encore développé certains trucs me permettant de gérer ces premiers contacts plus efficacement. Répondre à un seul courriel pouvait facilement me prendre dix à 15 minutes ! Avec le temps, j’ai réalisé que j’écrivais à peu près toujours la même chose aux clients et surtout qu’il était plus professionnel d’offrir une réponse complète et sans faute plutôt qu’un courriel très (voire trop) personnalisé. Je préparais alors une réponse type, plus facile à envoyer (un simple copier/coller à ajuster, bien sûr) et restant parfaitement professionnelle.
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Un client qui prend rendez-vous pour une séance photo ignore souvent comment ça se passera, ce qu’il devra faire ou encore apporter pour obtenir des photos réussies. L’accompagner dans tout le processus de réservation vous permettra de l’aider à se préparer et le mettra en confiance pour que sa séance se déroule dans les meilleures conditions possibles.

Comment procéder ? Ce que je vous conseille, c’est de vous créer des textes généraux personnalisables. Notez tout d’abord les questions que vous recevez régulièrement, vous saurez que votre message d’information doit y répondre. Un bon message informatif doit être court, efficace et répondre à toutes les interrogations. Les principaux éléments qui devraient s’y retrouver sont les fameux « Où ? Quand ? Comment ? » (voir encadré).


Réponse type – Prise d’informations

Bonjour [Insérez le nom du client],

Suite à votre demande, j’ai le plaisir de vous adresser ma liste de forfaits en pièce jointe de ce courriel [ou encore vers un lien Web]. Vous trouverez dans la section [indiquez le type de séance désiré] les forfaits qui correspondent à votre demande. Ces tarifs permettent d’obtenir le fichier numérique [ou encore des impressions, des produits…], et une retouche de base [selon votre service] des photographies que vous aurez choisies. Les forfaits varient selon le nombre de photographies retenues et si vous ajoutez des produits imprimés. Le montant est payable le jour de la séance [insérez vos politiques de paiement si différentes] par [insérez vos méthodes de paiement (chèque, espèces, virement bancaire)].

Une séance dure environ [indiquez le temps] et se réalise à [précisez le lieu]. Je vous guiderai tout au long de son déroulement afin de réaliser les meilleures photographies possibles. Vous pourrez vous changer à [renseignez le nombre de changements de vêtements] et essayer divers styles. Une fois la séance terminée, vous pourrez procéder à la sélection de vos photographies [précisez s’ils choisissent leurs photos à la maison, si vous faites une première sélection ou non (voir page 199)] et les recevoir dans un délai approximatif de [insérez le délai de livraison (voir page 221)]. Mes prochaines places pour une séance sont le [insérez une date ou une semaine].

En espérant avoir de vos nouvelles !

[Votre nom et vos coordonnées]



Une fois votre message envoyé, la balle est dans le camp du client ! Il se peut que vous ne receviez plus jamais de ses nouvelles ; il se peut aussi qu’il vous écrive trois mois plus tard, comme il se peut qu’il vous réponde le jour même. À ce moment, vous ne pouvez plus rien et ce, même si vous vouliez absolument le contrat. Certains photographes vous conseilleront de renvoyer un message afin de savoir si les clients sont finalement intéressés par vos services, c’est un choix personnel. Pour ma part, je me sentirai mal à l’aise si un professionnel dont je n’ai pas retenu les services me relançait, c’est pourquoi je ne le fais pas, sauf pour les contrats commerciaux de plus grande envergure. Si votre courriel de réponse type est complet, le client disposera de toutes les informations nécessaires pour décider librement et sans pression si votre service lui convient ou non.


CONSEIL

Ne commencez pas à harceler les personnes qui vous ont sollicité ou encore à vous plier à leurs désirs (voir page 180), car c’est probablement à vous que vous nuirez le plus. C’est en restant confiant et patient que vous obtiendrez les plus beaux contrats.



La réponse type proposée peut sembler courte, mais elle répond en principe aux questions qui vous seront posées le plus souvent. Bien évidemment, vous devez lire la demande du client et adapter le message si nécessaire, car il arrive qu’une question plus personnelle soit posée. N’ignorez pas une demande sous prétexte de gagner du temps ; ajoutez simplement une ou deux phrases pour y répondre. Par exemple, si une future maman vous dit qu’elle s’inquiète des vergetures sur son ventre, expliquez comment vous pourrez l’aider. Si un client s’interroge sur votre manière de procéder afin de choisir les photographies, détaillez cette partie.

Les questions les plus fréquentes

Quelles questions se posent les clients ? Le savoir est essentiel si vous voulez leur donner des réponses efficaces et démontrer votre professionnalisme. Voici un échantillon des questions que je reçois quasiment chaque semaine et ce, par catégorie de séance.


À NOTER

Je ne vous donne pas mes réponses aux questions listées ici, car le service de chaque photographe est évidemment personnel et, par conséquent, très différent : à vous de voir comment vous pourriez répondre à vos clients.



• Questions générales :

– Quelle est la durée de la séance ?

– À quel endroit réalisons-nous la séance ?

– Combien de photographies prendrons-nous durant la séance et combien nous seront livrées ?

– Qui choisira les photographies finales ? Comment ?

– Pourrons-nous essayer plusieurs styles, vêtements, fonds… ?

– Dans quel délai les photographies seront-elles prêtes ?

– Comment devons-nous nous habiller ?

– Est-il préférable de faire la séance dehors ou en studio ?

• À propos d’une séance Future maman :

– Vers quelle semaine de grossesse devons-nous réaliser la séance ?

– Si j’ai des vergetures, peut-on les cacher ?

– Avez-vous des accessoires disponibles ?

– Est-ce que mon conjoint peut être présent à la séance ?

– Proposez-vous un forfait permettant de revenir avec bébé ?

• À propos d’une séance Bébé :

– Vers quel âge est-il préférable de venir ?
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« Si mon enfant ne souriait pas ? » est probablement la question que j’entends le plus souvent. L’époque des sourires figés où l’on regardait l’objectif a laissé quelques traces dans notre manière de voir la photographie. Pourtant, lorsque je montre des photographies sans sourire à des clients, ils sont les premiers à les aimer. Ici, l’enfant ne sourit pas, mais ses yeux attirent immédiatement notre regard !

– Mon bébé a de l’acné du nourrisson, pouvons-nous l’enlever ?

– Avez-vous des accessoires disponibles ?

– Pourrons-nous prendre une pause pour le faire boire ?

– Qu’arrive-t-il s’il n’est pas de bonne humeur ou s’il est malade ?

• À propos d’une séance Famille :

– Pourrons-nous réaliser aussi des photographies des enfants et de couple ?

– Est-ce que les grands-parents peuvent se faire photographier avec nous ?

– Et si mon enfant ne souriait pas ?

Des questions vraiment anodines ?

Plusieurs questions vous paraissent sans intérêt ? Ne croyez pas cela ; elles sont peut-être très sérieuses pour votre client et vous devez pouvoir anticiper ses interrogations, ses inquiétudes.


À RETENIR

Chaque client est unique ; chaque prise de vue l’est aussi !



Certaines personnes engagent un photographe pour la première fois de leur vie et ignorent totalement comment leur séance se passera. Vous devez donc être présent pour eux et les rassurer lorsque nécessaire. Répondez aux questions, mais n’entrez pas non plus dans les détails techniques. Le client ne veut pas savoir comment vous modifierez l’éclairage ou avec quoi vous retoucherez son bouton, il veut juste entendre que oui, vous serez en mesure de l’enlever et que oui, vous serez capable de vous adapter à sa situation.

La prise de rendez-vous

Une fois les informations envoyées au client, celui qui désire poursuivre vous répondra sans doute qu’il veut réserver une séance. Il vous posera probablement quelques questions supplémentaires et vous donnera ses disponibilités. Encore une fois, afin d’accélérer le processus, vous pourrez concevoir un deuxième message type qui ciblera plutôt vos politiques de réservation, ainsi que les détails finaux, autrement dit des éléments qui ne figuraient pas dans votre premier message puisque peu pertinents lors de la précédente étape.


N’OUBLIEZ PAS

Il ne s’agit pas de noyer le client avec une tonne de détails montrant ô combien vous êtes professionnel, mais de lui donner des renseignements clairs et utiles en temps et en heure pour qu’il puisse tout d’abord prendre sa décision, puis s’organiser.




Réponse type – Réservation

Bonjour [insérez le nom du client],

Je réserve donc le [précisez la date] à [précisez l’heure] à votre nom. La séance aura lieu [insérez l’adresse exacte] et devra être payée [indiquez vos modalités de paiement (voir page 160)]. Pour la séance, apportez quelques vêtements [notez ce que le client devra avoir (voir page 170)]. Il peut aussi être utile d’avoir maquillage, bijoux et accessoires avec vous.

La séance débutera à [rappelez l’horaire], mais vous pouvez arriver 5 à 10 minutes en avance sans problème. Les retards de plus de 15 minutes [adaptez selon le retard maximum que vous permettez] seront soustraits du temps de séance. Un retard plus important conduira à l’annulation complète de la séance [adaptez selon vos politiques].

Une fois la séance réalisée, je vous enverrai une galerie Web afin d’effectuer votre sélection [ou bien vous ferez la sélection avec lui (adaptez le cas échéant, voir page 199)]. Le tout sera disponible dans un délai de 24 heures [indiquez votre délai]. Une fois votre sélection reçue et votre paiement encaissé, votre commande sera prête en 4 semaines [adaptez selon votre délai de livraison (voir page 221)].

En cas d’impossibilité de vous présenter, je vous remercie de bien vouloir m’en aviser. En vous souhaitant une bonne journée !

[Votre nom et vos coordonnées]



Pensez qu’il faut toujours faire le tri de l’information que l’on délivre au client et à quel moment on la lui donne. Par exemple, si vous donnez lors de la prise d’informations tous les détails concernant ce qu’il doit prévoir pour la séance, comment il choisira ses photos, ce que vous ferez en cas d’annulation ou de retard, vous risquez de l’embêter avec autant d’éléments qui lui sont inutiles à ce stade et qui lui feront peut-être penser que le processus est lourd et compliqué, à moins évidemment qu’un client vous pose déjà des questions sur certains processus.
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Offrir un bon suivi au client et rester conscient de ses préférences vous aidera à lui fournir des photographies personnalisées, qui répondront à ses attentes. Il n’y a pas un client qui aime la même chose ; un bon photographe portraitiste doit donc ajuster son approche à chacun.

Une fois la réservation effectuée, prenez soin de noter le rendez-vous dans votre agenda. Il ne faudrait surtout pas oublier un client ! Un calendrier Web tel que Google Agenda peut être une bonne option. Pensez toutefois à en faire des copies régulières. Un problème informatique est si vite arrivé !


ATTENTION

Ayez les coordonnées complètes du client avant son rendez-vous et donnez-lui les vôtres. Un client en retard doit pouvoir vous joindre à coup sûr, comme vous devez pouvoir le joindre autrement que par courriel en cas d’imprévu.



Après ces premiers échanges, vous aurez le choix entre rester silencieux jusqu’à la séance ou effectuer un suivi régulier. Une communication franche et nourrie préalable à la réservation me paraît cependant indispensable. Votre client doit, à ce stade, ne pas avoir de doute sur vous et ce que vous pourrez lui apporter.


Des erreurs, on apprend…

Au début, je notais uniquement le courriel de mes clients lorsqu’ils prenaient rendez-vous. Puis un matin, je me suis levée malade et je devais absolument annuler la séance prévue le jour même. En regardant mes courriels, j’ai réalisé que je n’avais aucun numéro de téléphone pour joindre les personnes. J’ai envoyé un e-mail, écrit un message sur Facebook… Aucune réponse. J’ai cherché leur numéro de téléphone dans l’annuaire sans succès. Mes clients sont finalement arrivés au studio et j’ai du leur dire que je ne serai pas en mesure de réaliser leur séance. Croyez-moi, c’est la dernière fois que je ne demandais pas les coordonnées complètes de mes clients lors de la réservation.



Demander un acompte sur réservation ou des arrhes

Il existe plusieurs philosophies et plusieurs méthodologies de travail en photographie ; on peut parler également de « politiques » d’entreprise. Demander ou non un dépôt sur réservation est l’une de ces politiques propres à chaque photographe. En photographie de particuliers, exiger un dépôt de garantie est très fréquent.

Une preuve d’engagement

Pour beaucoup de photographes de particuliers, exiger un dépôt est une manière de confirmer la réservation du client, d’éviter les clients peu sérieux qui ne se présenteront pas à leur séance et garantit un certain montant en cas d’annulation à condition de demander des arrhes (voir encadré pour l’Europe). L’avance marque aussi l’engagement du photographe vis-à-vis du client. Le système est rassurant pour le photographe comme pour le client.


CONSEIL

Donnez une date limite pour le versement du dépôt, faute de quoi les clients perdront leur place. Certains photographes envoient une facture lorsque la séance a été annulée à titre de frais d’annulation… À vous de trouver votre méthode ! Tout ceci doit cependant figurer au contrat ou dans un courriel échangé avec votre client. Conservez la trace de vos engagements !



Le paiement sera souvent effectué en ligne que ce soit par carte de crédit, Paypal ou par virement bancaire. Il peut s’agir d’un pourcentage du prix total de la séance ou d’un montant fixe. C’est à vous de voir ce que vous préférez, tout en restant dans les limites de ce qu’autorise la loi dans ce domaine.


Acompte ou arrhes ?

En France, comme le précise la Direction générale de la concurrence, de la consommation et de la répression des fraudes, « Les acomptes comme les arrhes sont des sommes d’argent versées à l’occasion d’une commande, d’un contrat de vente ou de prestation de service, à valoir sur le prix. » Source : www.economie.gouv.fr/dgccrf/Publications/Vie-pratique/Fiches-pratiques/Acompte-arrhes-avoir.

• L’acompte implique un engagement ferme des deux parties, par conséquent, l’obligation d’acheter pour le consommateur et celle de fournir la marchandise pour le commerçant. Le client ne peut se désister ou risque d’être condamné à des dommages-intérêts en cas de rétractation. De votre côté, vous ne pouvez annuler, même en remboursant l’acompte, et risqueriez d’être contraint à verser des dommages-intérêts en cas de rétractation.

• Les arrhes n’entraînent pas, elles, d’obligation à exécuter le contrat. Autrement dit, vous ou vos clients pouvez annuler la séance à tout moment, les arrhes versées seront toutefois perdues si l’annulation vient du client, sauf dispositions contraires prévues au contrat. Attention, si l’annulation est de votre fait, si vous ne livrez pas ou n’exécutez pas la prestation sur laquelle vous vous êtes engagé, vous pourrez être condamné à rembourser au client le double des arrhes versées (vous lui rembourserez ses arrhes et devrez lui verser en guise d’indemnité une somme équivalente).

Alors « arrhes » ou « acompte » ? À vous de choisir et d’indiquer clairement ce qu’il en est dans votre contrat : si rien n’est précisé, le dépôt demandé sera considéré par défaut comme étant des arrhes.

Toutefois, au Canada, les législations concernant les dépôts sur réservation varient d’une province à une autre. D’où l’importance de toujours être à l’affût de vos droits et obligations lorsque vous êtes en affaires !



Un suivi rigoureux

Si demander un acompte à ses clients a ses avantages, cette méthode a aussi ses inconvénients et nécessitera que vous teniez à jour la liste des clients qui doivent le payer, la date limite à laquelle ils doivent le verser, ainsi que ceux qui s’en sont déjà acquittés. En plus de ces vérifications, s’ajoutent toutes les factures que vous devrez rédiger et envoyer au fur et à mesure que les paiements arriveront. Vous devrez probablement relancer certains clients moins assidus, parfois plusieurs fois, ou encore écrire à d’autres pour leur dire que leur rendez-vous est finalement annulé puisque vous n’avez rien reçu.


CONSEIL

Ne réalisez jamais une séance ou la postproduction de celle-ci tant que vous n’avez pas encaissé (!) le montant de l’avance, même si le client vous dit qu’il a passé l’ordre de virement à sa banque ou qu’il a expédié le chèque il y a trois jours. Tant que l’argent n’est pas sur votre compte, ne commencez pas le travail.



Vous vous en doutez, tout cela demande beaucoup de temps et une gestion minutieuse afin d’éviter des erreurs : réclamer un dépôt à quelqu’un qui l’a déjà payé, avoir un client qui ne se présente pas puisqu’il n’a rien versé et que vous avez oublié de le noter, ou encore un client qui n’a rien payé mais dont vous déduisez l’acompte de sa facture.


ATTENTION

Un client qui ne se présente pas ou annule son rendez-vous à la dernière minute a peut-être une bonne raison. Lorsque l’on travaille avec des femmes enceintes par exemple, il peut arriver que l’une d’elles soit hospitalisée d’urgence ou accouche plus tôt que prévue et n’ait pas la possibilité de nous prévenir. Évitez les conclusions hâtives et contactez votre client poliment afin de savoir ce qu’il en est exactement.



En plus de la gestion, la demande de dépôt doit être soutenue par des politiques d’entreprise connues – le client ne doit pas être surpris en voyant arriver votre demande d’acompte ; informez-le clairement –, strictes – exiger une avance vaut pour tous les clients, de la même manière que vous devez rester cohérent sur le montant que vous demandez à ceux-ci – et légales. Prévoyez une section dédiée à vos politiques sur vote site Web ou envoyez leur descriptif à vos clients de façon à ce que tout soit bien clair pour tout le monde. La question du dépôt peut vite devenir une source de conflit ; or, les clients doivent savoir ce qu’il adviendra de leur dépôt en cas d’annulation ou s’ils ne se présentent pas à une séance.

Gérer son emploi du temps

Quand on commence et que l’on veut se faire connaître, on a souvent tendance à réserver plusieurs séances la même semaine et à répondre à toutes les demandes des clients. Et ce, qu’elles nous tentent ou pas. C’est légitime. Quel travailleur autonome ne craint pas en effet de décevoir ou de perdre un client ? Cependant, vous réaliserez rapidement qu’un tel rythme peut vite devenir lourd à porter si vous ne vous instaurez aucune règle. Que dire si vous avez une famille ou comptez en avoir une ?!

Organiser sa semaine idéale

Dans un monde parfait, votre semaine de photographe de particuliers serait constituée de cinq samedis matins, deux jeudis soirs et trois dimanches après-midi… Notre activité ciblant majoritairement des jeunes familles et des parents, on comprend que l’on s’adresse à des gens qui travaillent du lundi au vendredi, qui ont des enfants à l’école et qui veulent réaliser leur séance photo le samedi matin lorsqu’ils sont en congé et disponibles. Malheureusement pour eux (ou pour vous !), il n’y a qu’un samedi matin par semaine et ce, même si cinq clients aimeraient obtenir le même. Mon conseil ? Créez-vous un horaire strict et n’en dérogez pas ! Vous vous retrouverez alors à travailler à heures plutôt fixes chaque semaine et à ne pas baser votre vie sur celle de vos clients. Vous aurez un horaire à votre image et non à l’image des clients, et il sera beaucoup plus facile de vous organiser (non seulement pour gérer les prises de vue, mais aussi tout ce qu’il y a autour).


EXPÉRIENCE

Les clients ont souvent d’autres disponibilités que le samedi car il arrive qu’ils puissent bénéficier de temps libre en semaine ou qu’ils aient prévu des vacances. Aussi n’hésitez pas à leur demander s’ils peuvent se libérer en semaine aussi. Le but est de réussir à accommoder tout le monde, sans que vous vous retrouviez à travailler avec un horaire compliqué.
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Pour moi, une semaine idéale doit être variée, c’est pourquoi je tente toujours de prévoir des rendez-vous avec des futures mamans, des couples, des familles et des bébés. Alterner les sujets évite de s’ennuyer et d’avoir l’impression de tourner en rond avec des séances qui se suivent et se ressemblent. Le fait de passer d’un type de prises de vue à un autre permet au contraire de renouveler son regard.

Je ne dis pas qu’il faut créer votre emploi du temps sans vous soucier de vos clients et prendre des rendez-vous à des moments peu opportuns pour eux, mais je vous conseille de vous bâtir un horaire, adapté à leurs possibilités, et qui sera toujours le même de semaine en semaine. Vous éviterez ainsi de travailler uniquement en soirée et en fin de semaine, autrement dit aux moments les plus demandés, et pourrez plus facilement gérer toutes les tâches qui vous incombent. Peut-être devrez-vous parfois refuser des clients, mais si cela vous permet de passer une journée en famille et de vous ressourcer, cela vaut largement le coup… Vous attaquerez bien mieux votre nouvelle semaine de travail !


ATTENTION

Un client à qui vous donnez trop de disponibilités sera le premier à prendre des heures qui ne vous arrangeront pas. Proposez des plages horaires plus limitées mais que vous trouvez pratiques.



Une semaine dans ma peau

Comme je le disais au tout début du livre, il est assez rare que l’on côtoie des photographes et que l’on arrive à s’imaginer à quoi ressemblent leurs semaines. Évidemment, chaque photographe gère son temps et sa vie professionnelle de manière différente, mais je sais à quel point il peut être intéressant d’en savoir plus sur les façons de travailler des uns et des autres. Voici donc un petit aperçu de mes journées.

• Dimanche : le dimanche pour moi, c’est sacré ! C’est mon temps de famille et, en principe, je n’allume pas mon ordinateur. Il faudrait vraiment un contrat incroyable pour que j’accepte de travailler le dimanche. Imposez-vous ce temps de repos, la créativité aussi doit se reposer pour revenir en force !


À NOTER

J’ai choisi de travailler un samedi sur deux. J’ai donc des semaines de quatre jours (du mardi au vendredi inclus) et d’autres de cinq jours (du mardi au samedi inclus). Le calendrier ci-contre porte sur une semaine type de cinq jours. Quelle que soit la semaine, je consacre toujours trois journées aux prises de vue (voir tableau page 167).
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Depuis que je suis maman, j’ai réalisé que la vie personnelle et le temps que l’on y accordait étaient très importants. Avant, je pouvais passer d’un contrat à un autre, sans prendre le temps de profiter de la vie ou même de savourer l’instant présent. Je tente désormais d’avoir un horaire qui me permette de travailler sans pour autant négliger ma famille. Le fait de me ressourcer auprès des miens me permet d’être meilleure photographe, peut-être parce que je comprends encore mieux ce qui compte aux yeux de mes clients et ce qu’ils recherchent à travers mes images. (Photo © Simon Toussaint.)

• Lundi : voici ma deuxième journée de repos sachant que je travaille souvent (voir plus bas) le samedi et que je tiens à avoir deux jours « off » consécutifs. En revanche, je vérifie quand même mes courriels s’il y a urgence. Sinon, cette journée est consacrée à ma fille.

• Mardi : journée de retouche et de gestion… Journée sans client. Je me lève vers 6 h 30 et je suis devant mon ordinateur dès 8 h 00. Parfois en pyjama, je l’avoue ! Je retouche, livre les contrats prêts et je réponds à des courriels afin d’aider les clients qui me posent des questions concernant les concepts qu’ils veulent faire ou encore les vêtements qu’ils veulent porter. J’en profite aussi pour animer ma page Facebook et mettre à jour mon blog. Vers midi, je mange rapidement et me remets au travail vers 13 h 00. En général, je termine cette journée vers 15 h 30. S’il fait beau, il n’est pas rare que je termine ma gestion ou ma comptabilité avec mon ordinateur portable dehors, ou dans mon lit, s’il fait mauvais.

• Mercredi : une semaine sur deux, le mercredi est une journée comme le mardi où je fais ma retouche, avance mes contrats et en profite pour faire différentes commissions (acheter des accessoires, des fonds…), faire du repérage de lieux pour mes séances à l’extérieur, récupérer des impressions, etc. En revanche, lorsque je suis en congé le samedi, je compense en réalisant des prises de vue.

• Jeudi-Vendredi : il s’agit de ma semaine de « vrai » travail… de mes journées de prises de vue. Mon premier contrat commence à 9 h 30. Vers 8 h 30, parfois avant, je suis au studio, je prépare la facture du client, les contrats de la journée et je procède à un rapide ménage des lieux. J’allume mes ordinateurs, je prépare mes dossiers et retouche des images jusqu’à l’arrivée des clients. Je consulte également les échanges de courriels que nous avons eus ou qu’ils ont eus avec mon adjointe pour voir s’ils avaient un style en tête ou des demandes particulières de sorte à me préparer à leurs idées.


Combien de séances ?

J’effectue deux séances par jour, mais il s’agit d’un choix personnel. De très nombreux photographes préfèrent n’en réaliser qu’une seule. Quand on travaille principalement dehors ou à domicile, il faut prévoir les temps de déplacement, aussi n’avoir à gérer qu’une seule séance est généralement plus simple (et prudent !).

Certains aiment mieux réaliser des séances le matin et retoucher l’après-midi, d’autres fixent leurs séances aléatoirement le matin ou le soir, et réalisent leurs autres tâches en fonction des heures libérées, tandis que d’autres (comme moi) aiment mieux enchaîner les séances sur plusieurs jours, puis se concentrer sur la retouche les deux journées suivantes.

C’est le genre de détails auxquels vous devrez réfléchir.



De 9 h 30 à 12 h 00, je suis donc en prises de vue. Une fois les clients partis, je mange rapidement et retourne en studio vers 12 h 30 pour retoucher encore, relire les courriels des prochains clients et animer un peu ma page Facebook.

De 13 h 00 à 15 h 00, je suis de nouveau en prises de vue. Une fois les clients partis, j’enregistre mes factures, range mes contrats et fais le ménage du studio (sans oublier de jeter les poubelles, notamment s’il y a des aliments ou des couches laissés par les clients). Tout doit être en ordre pour le lendemain.


À NOTER

Lorsque je planifie mes rendez-vous pour la semaine, j’essaie d’alterner des prises de vue de familles, de femmes enceintes, de bébés ou encore de couples. Je déteste réaliser six séances semblables ; or, par bonheur, le photographe portraitiste de particuliers a le choix des sujets !




Les journées sans client

Ces journées permettent de réaliser tout ce que l’on ne peut pas faire lorsque l’on a des clients avec soi ou que l’on est en séance. N’oubliez donc pas d’en prévoir dans votre semaine, car si vous réalisez trop de séances de prises de vue, votre temps de postproduction s’en trouvera allongé, et vous n’arriverez pas à tout gérer ou proposerez des délais de livraison extrêmement longs, en travaillant en outre probablement alors que vous êtes censé être en congé.

Les journées de gestion sont celles qui permettent « d’entretenir » votre entreprise comme il se doit, et la retouche en fait partie. Il est donc important après du temps de séance de prévoir du temps de traitement. Votre métier n’est pas uniquement de prendre des photographies, mais aussi de les retoucher, les livrer et de faire accroître le potentiel de votre entreprise de par vos efforts marketing. Ne l’oubliez pas !



• Samedi : le samedi étant le jour le plus demandé, je n’avais pas réellement d’autre choix que de « l’offrir ». Un samedi sur deux, je suis donc en studio avec des clients et cette journée ressemble alors à mes jeudi-vendredi, et quand je n’y suis pas, je suis en congé avec mon conjoint et notre fille.
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Du fait des déplacements, les séances à domicile nécessitent plus de temps. Ainsi, une séance dans votre studio sera plus courte comparativement à une séance à domicile qui impliquera que vous prépariez votre matériel, vous rendiez chez vos clients, installiez votre équipement, réalisiez la prise de vue, rangiez tout, reveniez sur votre lieu de travail, déchargiez votre véhicule et prépariez la galerie Web. Pensez-y lorsque vous créerez vos tarifs !

J’ai donc organisé mon emploi du temps en fonction du fait que je voulais travailler un samedi sur deux. Dans le tableau suivant, vous constaterez que quel que soit le profil de ma semaine, je consacre systématiquement trois journées aux prises de vue et une ou deux journées à la retouche.








	
	Semaine 1
	Semaine 2



	Lundi
	Repos
	Repos



	Mardi
	Retouche et gestion
	Retouche et gestion



	Mercredi
	Prises de vue
	Retouche et gestion



	Jeudi
	Prises de vue
	Prises de vue



	Vendredi
	Prises de vue
	Prises de vue



	Samedi
	Repos
	Prises de vue



	Dimanche
	Repos
	Repos





Dehors ou à domicile

Lorsque je dois effectuer des séances en extérieur ou au domicile des clients, je les prévoie souvent l’après-midi pour avoir le temps de me déplacer. Il m’arrive aussi de faire des journées complètes à l’extérieur. Ainsi, je suis soit au studio le matin et dehors l’après-midi, soit au studio toute la journée ou bien encore sur la route toute la journée. Les heures de rendez-vous sont à confirmer selon le lieu où je dois me rendre et le temps de déplacement. Toutefois, je ne prends jamais de séances à l’extérieur le matin lorsque je sais que je dois retourner au studio l’après-midi car les séances réalisées dehors sont parfois plus longues que prévu et le risque d’arriver en retard est plus grand.



Du papier à la réalité

Comme vous pouvez vous en douter, mon emploi du temps sur le papier est parfois plus simple que dans la réalité. En tant que propriétaire de mon entreprise et seule photographe de mon studio, j’ai toujours une multitude d’imprévus à gérer chaque semaine. J’ai la chance d’être assistée par une adjointe qui se charge de la prise de rendez-vous et de leur confirmation ainsi que de certains retours d’appel, mais elle ne peut traiter seule tous les courriels – pour certains, nous devons vérifier les détails ensemble, tandis que pour d’autres, il n’y a que moi qui puisse apporter les réponses. Il n’est donc pas rare que je prenne parfois une heure le soir à régler tous les dossiers avec elle. Je m’assure ainsi par exemple que tous les clients ont payé leur dépôt, seront présents à leur séance, ont bien reçu de l’aide pour s’y préparer, et j’en passe !


Confirmer ses rendez-vous

Le fait de confirmer votre séance quelques jours avant qu’elle ait lieu que ce soit par courriel ou par téléphone permettra à votre client de vous poser les dernières questions qui lui trottent dans la tête en vue du rendez-vous.

Il sera, de plus, touché de voir que vous vous souciez de lui et que vous êtes aussi prêt que lui à réaliser la séance. Cela le rassurera et fera probablement grandir sa hâte de vous rencontrer. Et puis vous éviterez peut-être de vous faire poser un lapin !




EXPÉRIENCE

Une semaine de travail peut aller jusqu’à 70 heures si je ne fais pas attention.



Je dois aussi parfois faire le grand ménage du studio le samedi ou encore aller chercher du matériel pendant mes congés, tout simplement parce que c’est plus pratique. Sans compter qu’en vacances, il est quasiment impensable d’arrêter tout complètement. Il est donc difficile voire impossible de décrocher totalement de son travail. Il arrive ainsi que je passe des soirées sur mon ordinateur à régler des projets ou encore que je doive faire des retours d’appel alors que je suis censée être en congé. Si vous voulez un travail que vous pouvez mettre en mode « off » le soir venu, oubliez la photographie !

Préparer la séance photo

Une fois la réservation effectuée, vous pourrez ou non choisir d’aider le client afin de le préparer à sa séance. Vous pourriez très bien avoir donné beaucoup d’informations générales relatives à l’habillement lors de la réservation ou préférer personnaliser le service et aider chaque client, plus particulièrement. Attention, un service personnalisé est synonyme de temps, pensez donc à avoir des tarifs à la hauteur du temps investi auprès du client.

Se mettre dans la peau du client

Une séance pour vous, c’est peut-être une parmi tant d’autres, mais pour votre futur client, il en va tout autrement : toute séance est unique, et lorsqu’il s’agit de la première, il y a encore plus de stress. Alors que vous en préparez plusieurs à la fois, lui, n’en prépare qu’une seule bien souvent. Ce sera peut-être la seule qu’il fera cette année, peut-être même pour les deux ou trois prochaines années. Ayez toujours ce détail en tête lorsque vous accompagnerez le client du début à la fin de votre prestation. Chaque famille est unique et mérite que vous connaissiez son histoire. Ce qui fait le charme d’un photographe indépendant, c’est le temps qu’il investit auprès de ses clients, mais aussi la relation de confiance qu’il bâtit avec eux.


N’OUBLIEZ PAS

Personne n’est un numéro, surtout en photographie ! Traitez chaque client avec respect, courtoisie et délicatesse.
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Même si votre client semble confiant, il se peut qu’il soit nerveux à l’idée de se faire photographier. Guidez-le, aidez-le à se placer et accompagnez-le tout au long des prises de vue. Cela vous aidera à obtenir des résultats naturels et qui seront à la hauteur de ses attentes.

La question de l’habillement

En vue de sa séance, le client finira par vous demander à un moment ou à un autre : « Comment doit-on s’habiller ? ». Cette question, vous l’entendrez tous les jours et savoir conseiller vos clients fera partie de votre travail.
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La croyance populaire veut que pour avoir de belles photographies, il faudrait que les modèles soient tous habillés de manière identique ou encore en blanc. Personnellement, je suggère toujours à mes clients de conserver leur style et on associe les couleurs en fonction des uns et des autres. Ainsi, chacun se reconnaît dans son portrait ! De plus, êtes-vous déjà sorti en famille tous vêtus de blanc ? Pas moi en tout cas !

Votre interlocuteur n’est pas mannequin professionnel ; il ne saura donc pas ce qui sort bien en photo ou ce qui n’est pas adapté. Si vous ne l’aidez pas, vous courez le risque de vous retrouver avec un papa en vert avec des lignes oranges, une maman en rouge avec des pois jaunes et un bébé en bleu avec du quadrillé mauve. J’exagère bien sûr, mais si vous voulez obtenir un résultat intéressant et harmonieux, guider votre client vous donnera un sérieux avantage plutôt que de le laisser choisir et de vous voir imposé un vêtement qui jure avec les autres membres de la famille. Vous n’irez pas chez lui pour choisir ses vêtements, mais vous pouvez lui demander d’apporter plusieurs tenues et l’aider à faire son choix en début de séance. Sinon, pourquoi ne pas établir un partenariat avec une styliste ?


Des trucs pour l’aider !

Les clients ont souvent besoin d’exemples ou de trucs afin de pouvoir visualiser le résultat probable de leur séance. Pour les aider dans leur démarche de sélection de vêtements, pourquoi ne pas créer un document, une section de votre site ou encore un tableau Pinterest pour montrer des échantillons de ce qui fonctionne bien en photographie ? Ainsi, ils pourront mieux imaginer les agencements de couleur possibles.



Des photos originales ou qui lui ressemblent : trouver des idées

Avant même de vous rencontrer, il arrive qu’un client vous fasse part de ses envies et de ce qu’il a en tête pour sa séance, par courriel ou bien par téléphone. Prenez le temps de l’écouter et d’échanger avec lui, c’est en collaborant étroitement avec votre modèle que vous arriverez à réaliser des photographies personnelles et représentatives de son style, fidèles à ce qu’il souhaite.
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Chaque client est unique, a des goûts qui lui sont propres et des expériences de vie qui n’appartiennent qu’à lui. Une photo créée pour l’un, ne conviendra pas nécessairement à un autre. Vos clients vous demanderont parfois d’intégrer à une photographie un élément qui leur est cher ou encore un objet significatif pour leur famille. Il vous faudra alors user de créativité pour les satisfaire et leur fournir des photographies dignes de votre réputation.

Prenez des notes ; un client se sentira beaucoup plus en confiance avec un photographe qui lui dira « On pourrait faire une photographie dans ce style comme on en avait parlé au téléphone » qu’avec celui qui aura l’air de ne pas le connaître alors qu’il a échangé avec lui pendant de longues minutes.

N’hésitez pas à donner votre opinion sur les propositions du client, car souvent, quand celui-ci vous fait part de ses idées ou de ses envies, c’est aussi pour avoir votre opinion de professionnel. Osez lui soumettre des idées, lui envoyer des photos dans le style de ce qu’il recherche et le superviser dans toutes les étapes de la préparation de la séance que ce soit dans la sélection – parfois l’achat – de ses vêtements jusqu’à la réalisation d’une idée plus artistique. Vous n’en serez que gagnant !

La séance photo

Vous avez donné de nombreux renseignements au client, celui-ci s’est senti en confiance et a choisi de réserver une séance avec vous. Il y a eu plusieurs échanges de courriels ou des appels, peut-être même la remise d’un dépôt. Vous avez évoqué des idées, des concepts, parlé peut-être des vêtements qu’il portera et il est enfin prêt. Certes, vous lui avez donné beaucoup d’informations concernant vos services, mais maintenant il va falloir être à la hauteur ! Une séance photo, comment ça se déroule ?

Préparer son matériel

Que vous travailliez en studio ou encore en lumière naturelle, la première étape avant d’accueillir le client est de préparer votre matériel et tout ce qui vous sera nécessaire pour réaliser une séance sans tracas. Que signifie « sans tracas » ? Eh bien, c’est avoir des batteries de rechange, un appareil supplémentaire, plusieurs lentilles et cartes mémoire. En tant que professionnel de l’image, vous vous devez d’anticiper l’ensemble des problèmes qui pourraient survenir pendant une séance photo. Un photographe professionnel ne dit pas à ses clients qu’il est impossible de continuer parce que sa batterie est morte ou encore parce qu’il ne trouve pas ses cartes mémoire… Si vous avez peur d’oublier des choses, faites une liste et utilisez-la avant chaque prise de vue pour vérifier que vous avez tout préparé. Pour certains, ne rien oublier, ça peut même aller jusqu’à penser à apporter des mouchoirs ou encore des jouets pour les enfants présents. Lors du rendez-vous, il n’est plus temps de chercher son équipement.


CONSEIL

Même si vous n’utilisez qu’occasionnellement votre second boîtier, vous devez le maîtriser. Si votre appareil principal tombe en panne et que le client vous voit hésiter avec les réglages de votre appareil de secours, il risque d’avoir des doutes sur votre capacité à bien mener la séance.



Évidemment, chaque photographe travaille de manière différente et l’équipement (appareil, objectifs, flash) changera. Chacun a sa façon de modeler la lumière, peu importe comment et avec quoi il procède, c’est la beauté du métier ! Voici donc une liste du matériel que vous devrez avoir, mais le choix de l’appareil, de l’objectif ou encore des flashs vous revient (voir page 28).

• Un boîtier principal : il s’agit de votre appareil le plus performant et avec lequel vous réalisez la majorité de vos contrats.

• Un boîtier secondaire : si votre appareil principal connaît un problème technique ou tombe par terre, ce boîtier vous permettra de continuer la séance, comme si de rien n’était.

• Des objectifs : il se pourrait que vous ayez un objectif préféré et que vous utilisiez toujours le même en studio ou à l’extérieur selon le style désiré. Toutefois, ayez-en toujours un de rechange au cas où il arriverait quelque chose au premier.

• Plusieurs cartes mémoire formatées et prêtes à l’emploi : vous éviterez de prendre des photographies sur une carte mémoire contenant les photos de votre précédente séance. Cette erreur m’est souvent arrivée ; or, devoir supprimer une à une les photos de votre dernier client pour pouvoir enregistrer celles de votre client actuel fait perdre un temps énorme. De plus, si une carte connaît un dysfonctionnement, vous devez en avoir d’autres de manière à pouvoir poursuivre.

• Des batteries chargées : la veille d’un contrat, vous devriez charger l’ensemble de vos batteries afin qu’elles soient disponibles si l’une d’elles se vidait totalement.

• Des flashs : peu importe le type de flash que vous employez, si vous en utilisez, il est important de les avoir avec vous. Certains photographes travaillent uniquement en lumière naturelle ou avec un réflecteur. À vous de voir !

• Le contrat : si vous devez vous déplacer, le contrat vous permettra d’avoir les coordonnées de vos clients s’il était nécessaire de les joindre. Que vous soyez dehors ou en studio, n’oubliez jamais le contrat ! Il est aussi important que votre appareil.

• Un ordinateur (portable ou de table) : selon où vous êtes, le fait d’avoir un ordinateur à proximité vous permettra de télécharger sur place vos photographies, ce qui vous évitera d’oublier une carte ou d’en effacer par inadvertance. Si vous êtes en studio, vous disposerez sans doute d’un ordinateur sur place. Si vous êtes à l’extérieur, peut-être téléchargerez-vous vos photographies seulement à votre retour.


Routine

J’ai désormais ma routine matinale avant de recevoir mes premiers clients en studio. Je commence toujours par ramasser tous les jouets qui auraient pu être laissés à l’issue de la séance de la veille, je replace les chaises, passe un coup de balai, ferme le coffre à jouets et les tiroirs laissés ouverts, allume mon ordinateur et mes écrans pour être prête à présenter des exemples au client, prépare le contrat que je dispose sur la table, laisse mon portfolio ouvert à une page qui correspond au client, range mes fonds et prépare sa facture. Cela me prend environ 15 minutes, mais je sais que le client arrivera sur une bonne impression.



En préparant ainsi votre sac photo ou votre studio avant l’arrivée du client, vous serez tranquillisé sur le fait que vous disposerez d’un plan B en cas d’imprévu. Vous pourrez alors vous concentrer sur ce qui est réellement important : le client.

Votre état d’esprit

Éprouver du stress ou de la nervosité avant une séance photo, c’est quelque chose de tout à fait normal. Bien que certains soient moins fébriles que d’autres, il me semble qu’un léger trac est toujours présent que l’on en soit à sa première ou à sa centième séance photo. Rassurez-vous, vos clients sont probablement tout aussi nerveux que vous, et pour des raisons sûrement assez semblables aux vôtres. Ils penseront : « De quoi ai-je l’air ? », « Est-ce que je vais être assez bon ? », « Est-ce que les enfants vont se comporter comme il faut ? », « Est-ce que tout se passera bien ? ». Autant d’interrogations que vous partagez, mais à chacun ses combats. Les premières minutes peuvent être un peu tendues ; soyez chaleureux, parlez-leur, souriez, ils se laisseront plus facilement aller ! Après tout, vous êtes là pour les mettre à l’aise ; n’oubliez pas non plus que vous avez plus l’habitude qu’eux.
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Que le client en soit à sa première ou sa quatrième séance avec moi, il n’y a pas un seul rendez-vous où je ne ressens une légère nervosité avant qu’il arrive. Le client est probablement dans le même état d’esprit que vous ! Il peut craindre que bébé pleure, que son enfant soit de mauvaise humeur ou encore d’avoir oublié quelque chose. La nervosité, c’est très courant dans notre métier !


Avec l’expérience

Lorsque je rencontre des photographes qui débutent, certains me confient être très nerveux et avoir du mal à gérer leur stress avant une séance. Ils me demandent si ça partira avec l’expérience ou s’ils apprendront à le gérer et à faire avec. Même avec des centaines de séances à mon actif, je suis toujours aussi fébrile à l’idée de rencontrer de nouveaux clients, de réaliser un nouveau contrat ; je m’inquiète de savoir si les enfants collaboreront facilement et si mes clients seront contents des images que j’aurai prises. Je crois que ce que je ressens est assez semblable au trac éprouvé par un acteur avant d’entrer en scène ; à notre façon, nous réalisons aussi une performance devant un public ! Ce stress m’aide à essayer de faire le maximum pour le client.



Accueillir le client

Vous retrouvez vos clients dehors sur le lieu choisi pour les prises de vue, à leur domicile ou encore les recevez dans votre studio ? Peu importe, vous serez probablement tous un peu nerveux, mais l’important, c’est de ne pas laisser sentir que, vous, vous l’êtes trop. Vous devez être assez confiant pour être prêt à supporter la nervosité du client et la vôtre, de manière à pouvoir l’encadrer et le mettre à l’aise rapidement.


PRIMORDIAL

Même si l’on souhaite toujours que notre client soit à son meilleur lors du rendez-vous, sa journée peut avoir mal démarré. Si vous ne pouvez pas contrôler son humeur à son arrivée, vous pouvez influer sur la manière dont elle va évoluer pendant la séance. Donc, que votre client ait couru toute la matinée, que les enfants soient des monstres, que papa n’ait aucune envie d’être là, ce n’est pas grave. L’important, c’est le moment qu’ils passeront avec vous !



Commencez par prendre le temps de saluer tout le monde ; débarrassez-les de leurs manteaux ou de la valise qu’ils ont apportée, et demandez comment vont les petits. Dès les premières minutes, vous saurez ainsi qui a envie d’être là, qui serait bien resté à la maison, qui est nerveux et si les enfants sont à prendre avec des pincettes ou non. Déterminer quel est leur état d’esprit peut faciliter votre travail car vous saurez mieux comment réagir avec les personnes présentes. Peu importe leur humeur du moment, gardez le sourire !
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Pour établir un bon contact avec les clients, les premiers instants de la rencontre sont importants. Dès les premières secondes, vous devez faire bonne impression en saluant les gens, en les accueillant et en les guidant. Vous pourrez ainsi déjà « casser » une partie de leur malaise.

Je vous suggère par ailleurs d’entrer tout de suite en contact avec les enfants s’il y en a. Ils seront gênés ou très à l’aise, peu importe ; dès le premier instant, vous saurez s’ils deviendront vos meilleurs alliés… Ou les pires ! Si un enfant semble timide, parlez-lui doucement, mais sans entrer dans sa bulle. Personnellement, je m’agenouille toujours à leur hauteur et je leur demande s’ils avaient hâte de se faire photographier ou s’ils ont travaillé leur sourire. Je sors parfois un jouet tel qu’un ballon qui permet de maintenir une distance tout en établissant un lien amical.

Signer le contrat

Si je pouvais mettre des flèches, une couleur vive et des étoiles autour de ce titre pour que vous lui portiez plus d’intérêt, je le ferais ! La signature du contrat se fait généralement à l’arrivée des clients ou encore quelques semaines avant la réalisation de la séance photo (certains l’envoient aussi par courriel avant la séance) ; l’important, c’est qu’il soit bel et bien signé avant la séance et non après.


ATTENTION

Les pires problèmes que vous vivrez avec des clients se règleront souvent très facilement à l’aide du contrat signé. La majorité des conflits seront évités grâce à celui-ci. Un contrat, c’est avant tout, une preuve que le client a accepté vos conditions. Pourtant, encore aujourd’hui, de nombreux photographes le négligent. Un professionnel ne peut travailler sans contrat !



Une fois que les clients ont enlevé leur manteau et qu’ils ont déposé leurs affaires, on parle du contrat. Pourquoi ? Pour débuter la séance en toute connaissance de cause et sans interrogation. On évite les malentendus et les « vous m’aviez dit que c’était gratuit ! » ou encore « vous deviez me remettre cinq photographies de plus ». La rédaction, la conception et la signature d’un contrat sont des étapes peu stimulantes, je vous l’accorde, mais ô combien essentielles. Collaborer avec un avocat pour le rédiger peut être une bonne idée. Il vous assurera que le contrat respecte bien la législation et comporte toutes les clauses importantes, sans qu’il reste de sous-entendu pour les clients. Afin de ne pas perdre de temps à refaire le document à chaque client, je vous suggère de laisser des éléments à remplir à la main (le nom du client, ses coordonnées, le type de séance ou encore le prix). Pour ma part, chaque année, je fais imprimer environ 300 contrats que je complète avant l’arrivée de mes clients. Il n’y a finalement que pour les séances corporatives qu’il m’arrive d’établir un contrat réellement personnalisé, cela reste toutefois relativement rare. Que devrait-on voir sur un contrat ?
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La signature d’un contrat est la preuve de l’engagement que vous avez envers votre client et qu’il a envers vous. Le contrat permet de clarifier certaines questions et de vous protéger de situations potentiellement conflictuelles. Évidemment, le document devra être rédigé dans les règles de l’art et respecter la loi. N’hésitez pas à faire appel à un professionnel du droit pour l’établir.


Votre promotion avec leurs photographies

L’utilisation que vous pourrez faire des photographies devra être précisée dans le contrat (voir page 143). Certains clients refuseront d’apparaître dans votre portfolio ou encore de se retrouver sur votre site Web. Il est très important d’inclure cette clause au contrat afin de savoir si le client accepte ou non que vous montriez son image et s’il est à l’aise avec l’utilisation que vous pourrez en faire. Vous ne pouvez l’obliger et de grâce, ne lui faites pas payer un surplus s’il ne veut pas !



Les aspects légaux

Dès le début de votre contrat, vous pourrez placer les aspects légaux de votre séance et son fonctionnement. Qui détiendra les droits d’auteur des photographies par la suite ? Vous. Quelle utilisation vos clients pourront-ils faire ou ne pas faire des photographies ? Probablement une utilisation personnelle pour impression et non une utilisation commerciale. Leur sera-t-il possible de demander un remboursement ou un échange en cas d’insatisfaction ? Qui est responsable si un enfant se blesse ou brise un équipement ? Etc. Voyez comment le contrat peut mettre des détails au clair ! Ainsi, vous éviterez une utilisation illégale de vos photographies ou des situations conflictuelles (par exemple, des clients qui veulent échanger leurs photos une fois qu’ils les ont en leur possession). Et si cela advenait, au moins, vous auriez une preuve écrite et signée par le client qu’il était d’accord au départ, et vous auriez des recours si jamais vous aviez à vous défendre légalement.
 Les coordonnées

Je profite du contrat pour vérifier systématiquement les coordonnées du client : a-t-il changé de courriel, de numéro de téléphone ou d’adresse ? C’est le moment de mettre mes documents à jour, ce qui est bien sûr utile pour ma banque de clients, mais aussi pour le joindre sans problème lorsque ses photographies seront prêtes.


CONSEIL

Si vous comptez envoyer ou faire livrer la commande, demandez à votre client ses coordonnées postales complètes.



Le service

Je vous suggère d’inclure à votre contrat une section sur les services que vous offrez à votre client. Pour quoi votre client est-il venu (quel type de séance) ? Quel est le tarif de ce service et comment doit s’effectuer le paiement ? Plus vous détaillez la séance, moins il y aura place à l’interprétation et aux conflits. Vous pouvez donc déjà inscrire le type de séance, indiquer s’il y a des frais de déplacement ou de base, préciser le nombre de photos si vos forfaits sont fixes, si la retouche est comprise ou non et de quel type de retouche il s’agit (voir page 207), le montant à payer, le montant du dépôt s’il y en a et s’il s’agit d’arrhes ou d’un acompte, etc. Pour ma part, je complète souvent le contrat à la fin de la séance lorsque je sais combien de photographies le client achètera (personnellement, j’effectue la sélection des images avec le client à la suite des prises de vue ce qui l’aide à faire son choix). En signant le contrat, votre client accepte aussi ces conditions particulières.

Je prends toujours une dizaine de minutes pour expliquer mon contrat en début de séance et pour la grande majorité des clients, il n’y a aucun problème, son contenu étant tout à fait classique et légitime. Si un client hésite par rapport à une clause, je prends le temps de la lui détailler. De plus, si je vois que certaines personnes sont moins à l’aise avec l’utilisation que je pourrais faire de leurs photographies (dans des publicités pour mon entreprise, par exemple), je leur suggère d’attendre de voir les photos pour se décider ou de tout simplement refuser. Je n’insiste jamais pour convaincre un de mes clients.


Le contrat : seul moyen de se protéger

Depuis mes débuts, je fais signer des contrats à chaque séance que je réalise. Et le peu de fois où j’ai omis cette procédure, les séances ont presque toujours été plus difficiles avec des clients qui voulaient négocier mes tarifs ou encore obtenir plus de photographies. Ne faites jamais l’impasse sur le contrat et ce, même si votre client semble honnête et sympathique. On ne peut jamais savoir comment la relation évoluera. Ça évite les « Vous m’aviez dit que » et les « Je pensais que »… C’est votre seule protection, utilisez-la !



Avant même leur séance, les clients ont par ailleurs la possibilité de découvrir sur mon site Web les « règles » du contrat sur lesquelles je me base : le mode de paiement, la manière de procéder, ce que je livre et fournirai à la suite de leur séance, etc. Tout est clairement mentionné sur mon site. Ils ne sont donc pas surpris lorsqu’arrive le moment de la signature puisqu’il ne s’agit que de détails qu’ils connaissent déjà.

Être à l’écoute

Tout le monde est arrivé, le contrat est signé, est-ce que l’on passe à la séance proprement dite ? Dans quelques instants ! Les jours ou même les semaines précédant la séance, votre client a peut-être déjà imaginé comment elle se déroulerait ou pensé à des concepts qu’il aimerait voir réaliser. Ce même client a certainement des éléments qu’il aime ou déteste dans votre portfolio. Prenez le temps de savoir pourquoi il est venu vous voir vous plutôt qu’un autre, s’il y a un style de photographie qui lui plaît davantage ou encore s’il a des attentes par rapport à sa séance. Vous en profiterez aussi pour regarder avec lui ce qu’il a apporté pour la séance. Discuter de ces détails avant de démarrer les prises de vue est essentiel de manière à bien clarifier ce qu’il attend et ce que vous êtes en mesure de lui proposer.


ATTENTION

Même si un client aime votre style, la séance n’a pas pour but de satisfaire uniquement vos envies créatives. Un client fait la démarche de venir vous voir et vous paie pour obtenir des clichés qui lui plaisent et le représentent. Appliquez votre style à ses goûts !



Ainsi, vous ne photographierez pas de la même manière une femme enceinte qui dit aimer les photographies classiques sur fond blanc, qui a apporté deux chandails blancs et qui ne veut pas se dénuder qu’une future maman qui dit adorer les photos faites sur le vif, colorées et qui a apporté une valise pleine de vêtements aux couleurs vives et des bijoux de même style. Cette étape est cruciale, car elle évite bien des malentendus de votre part et vous permettra de mieux comprendre les besoins et envies de vos interlocuteurs.
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Pour être un bon photographe, il vous faudra être capable de communiquer vos idées, vos directives et de créer une ambiance propice aux prises de vue (calme ou drôle selon le contexte). Toutefois, parler n’est pas tout ! On doit aussi savoir écouter ses clients et rester attentif tout au long de la séance. Si vous êtes vigilant, votre client pourrait même subtilement vous donner des pistes afin de réaliser des photographies qui lui plairont.

Si vous n’êtes pas certain de comprendre ce que veut le client, montrez lui diverses photographies de votre portfolio afin de savoir ce qu’il pense vraiment et d’identifier les types d’images dans lesquels il se reconnaît. N’hésitez pas à lui soumettre des photographies très différentes pour voir laquelle l’attire le plus. Vous saurez mieux alors comment le guider et ferez des choix plus judicieux.

Le tri des idées

Un client emmène souvent beaucoup plus de vêtements ou d’accessoires qu’il est nécessaire pour sa séance photo. D’ailleurs, dès qu’il ouvrira sa valise, il vous dira sûrement : « j’ai apporté ça, mais je ne sais pas si je veux l’utiliser » ; certains s’excuseront même de leurs vêtements. Pourquoi ? Parce que, dans un cas comme dans l’autre, ils se sentent dépourvus et peu confiants. C’est un appel à l’aide pour que vous preniez en charge le choix de leur tenue. C’est donc le moment ou jamais de les rassurer et de leur montrer ce qui leur va le mieux. Osez choisir les vêtements pour toute la famille en expliquant pourquoi vous faites tel ou tel choix. Montrez-leur qu’ils sont entre de bonnes mains !


CONSEIL

Enlevez les vêtements en doublon et les moins intéressants, sans émettre de jugement sur leur style, car vous ne savez jamais si ce chandail n’est pas le préféré du client, celui qu’il « aimerait vraiment porter ».




Du souhait à la réalité

Certains clients arrivent avec des idées en tête ou des exemples de photographies qu’ils aimeraient voir réalisées, mais c’est sans tenir compte de leur morphologie ou encore des défis techniques qu’ils exigent. De sorte que si je leur « obéis » sans rien dire, je sais pertinemment qu’ils auront l’air de prendre des kilos ou que l’on ne verra que leurs épaules un peu fortes et que le résultat ne sera pas très flatteur. Est-ce mon but ? Absolument pas ! Aurai-je envie de réaliser de telles images et que celles-ci circulent ? Bien sûr que non ! Aussi me paraît-il essentiel d’expliquer au client pourquoi je ne vais pas pouvoir réaliser exactement ce qu’il demande et ce que je peux en revanche lui proposer afin de remanier son idée. Ne vous opposez pas, ne soyez pas dans le « je sais mieux que vous ce qui fonctionne ou pas », mais usez de tact afin que les prises de vue se déroulent dans des conditions optimales. Gardez en tête que vous devez tout à la fois produire des images de qualité et satisfaire le client. Votre rôle n’est pas de créer des problèmes, mais bien de fournir des solutions. Il arrive aussi qu’un client insiste et que j’accède à sa demande, mais la plupart du temps le client n’achète aucune photo de cette pose ou me dis « tu avais raison, ça ne va pas cette pose ». L’important est qu’il sache que vous travaillez dans un seul but : l’avantager.

Il en est de même lorsqu’il s’agit de faire comprendre à un client que la photographie qu’il vous montre a été prise dehors en fin de journée et qu’il vous demande de reproduire la même chose alors que vous êtes censé le photographier dans votre studio. Les clients méconnaissent les défis techniques qu’ils nous demandent parfois de réaliser. Après tout, ils ne sont pas photographes !



Le fait de l’aider à ce stade vous fera aussi gagner du temps pour la prise de vue. Si vous utilisez tout ce qu’il a apporté, vous risquez de multiplier les prises avec des rendus similaires, et de perdre du temps lors des changements de tenue, au lieu de soigner les poses et de laisser votre modèle se détendre devant l’objectif. Le photographier avec quatre chandails noirs n’a pas tellement d’intérêt ; en revanche, le photographier avec un chandail noir, une robe rayée rouge et blanche, une tunique verte et finalement un chandail bleu donnera un résultat bien différent, mais surtout varié ! Il aura donc plus de chance de vous acheter quatre photographies différentes. Votre but est d’obtenir des séries de photos différentes et d’optimiser votre temps.

La réflexion

Le moment où votre client vous exprime ses goûts, ses envies et vous montre ce qu’il a apporté est celui où vous allez commencer à réfléchir à comment vous réaliserez la séance. Si vous êtes en studio, peut-être penserez-vous à une ambiance de couleurs, à des associations de teintes ou encore aux poses que vous aimeriez faire. Si vous êtes dehors, votre regard cherchera peut-être déjà des lieux pour chacun des vêtements apportés. Une fois que la séance débute, vous devez être confiant, avoir l’air de savoir vers où vous voulez aller (et ce, même si vous n’en avez aucune idée !). C’est vous le professionnel, ce n’est pas au client de jouer votre rôle de conseiller.
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Lors de séances à l’extérieur, il est important de choisir des endroits polyvalents – vous ne pouvez pas faire marcher les gens pendant 15 minutes, surtout s’il y a des enfants, pour finalement leur dire que le lieu n’est pas idéal et que vous voulez aller ailleurs –, et qui répondent au style recherché par les clients. Pour cette séance, nous sommes allés sur un terrain de baseball, dans les gradins et aux alentours pour réaliser une centaine de photos dans un périmètre limité. On a même pu faire une annonce du sexe du bébé en route !

On dit « cheez »

Pendant bien des années, l’image du photographe était celle d’une personne enthousiaste qui ne demandait qu’un grand sourire figé. La photographie d’aujourd’hui a changé et le style le plus en vogue est aussi le plus naturel. Même si vous aurez toujours des clients amateurs d’un style plus traditionnel ou classique, la majorité des jeunes familles recherchent actuellement plutôt de la spontanéité. Pour créer les conditions de ces photos spontanées, vous allez devoir user d’une foule d’astuces !
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Les modèles, qu’ils soient petits ou grands, ont toujours besoin d’être guidés. Même dans le cas des enfants, le fait de faire des suggestions ou de poser des questions aide à se détendre. Ici, il a suffi de demander quel goût pouvait bien avoir le citron pour avoir une réaction si naturelle. Avec les enfants, outre les grimaces, les chatouilles, faire des « coucou », une multitude de possibilités existe !

Animer sa séance photo

Être photographe demande souvent de passer par dessus une certaine timidité ou gêne que l’on a l’habitude d’avoir en présence d’étrangers. Pour être un bon photographe, il vous faudra animer votre séance photo comme si vous étiez devant un public pour un spectacle et j’exagère à peine. Les temps morts seront plutôt des temps de malaise, les temps de silence aussi. En vous engageant vous, un professionnel, les clients s’attendent à ce que vous parveniez à les rendre naturels. Et c’est un peu vrai, même si ce sera plus facile avec certains modèles, vous devrez être tout aussi agréable et attachant avec les personnes les plus timides. Animer une séance, c’est donc guider les gens, les amuser, oser et, surtout, ne pas avoir peur du ridicule.


Animer en trois points

J’ai souvent entendu des clients me comparer à d’autres photographes disant combien ils étaient mal à l’aise parce que celui-ci ne leur donnait aucun conseil ou encore ne parlait pas durant la séance. Vous ne voulez pas qu’un client quitte votre studio avec cette impression ? La communication est primordiale, car c’est ce qui aidera votre modèle à savoir s’il a la bonne attitude ou pas, s’il est un modèle compétent ou pas. Et on s’entend, le client est souvent compétent, mais si on ne le lui dit pas, il s’imaginera alors le pire. Pour animer, il y a trois éléments clés : communiquer, rassurer, guider !



Communiquer

Comme je vous le disais, le silence est souvent ce qui mettra un client mal à l’aise. Il ne s’agit pas bien sûr de parler sans arrêt et de ne pas laisser votre client placer un mot, mais de tenter de mieux le connaître et de l’encourager dans sa démarche de modèle. Tant que vous lui parlerez, votre client se laissera aller et ne se concentrera pas sur ce qu’il est en train de faire ou sur le stress qu’il pourrait vivre. Demandez-lui à quand remonte sa dernière séance photo, comment il a découvert vos services, s’il connaît des personnes qui ont déjà fait des photos avec vous, le nom de leur futur enfant, l’endroit où il naîtra… Peu importe les questions, intéressez-vous tout simplement à lui et il vous donnera sans doute une foule d’outils pour réaliser des photographies qui le représentent encore plus, des images pleines de naturel.

Au départ, vous aurez probablement des conversations un peu superficielles, mais si le lien de confiance s’établit, vous aurez un réel plaisir à échanger avec votre client et peut-être aurez-vous droit à des confidences et des échanges réellement enrichissants. À partir d’un moment, on passe du « il fait beau dehors » aux sujets bien plus profonds. C’est quelque chose que j’apprécie énormément en tant que photographe portraitiste de particuliers. Le fait d’intervenir auprès de couples, de familles, de futurs ou nouveaux parents, et d’être susceptible de les suivre à différentes étapes de leur vie permet une proximité, voire une véritable intimité, avec les clients ; aucune autre spécialité photo ne favorise la naissance d’un tel lien.

Rassurer

Beaucoup de modèles vous diront combien ils sont peu photogéniques, qu’ils se trouvent gros, laids et qu’ils ont toujours une allure « horrible ! » sur les photographies. Plutôt que de vous inquiéter et de paniquer en les entendant, voyez cela comme un défi et rassurez-les.
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Si vous ne parlez pas à votre modèle, il ne saura jamais si ce qu’il fait est bien ou non. Un malaise pourrait résulter d’un silence. Tout au long de la séance photo, rassurez-le, guidez-le et montrez des exemples de ce que vous attendez de lui. Le simple fait d’expliquer une pose en la faisant soi-même permet au modèle de se l’imaginer et de mieux la réaliser !

Pour un client, dire qu’il n’est pas photogénique, c’est souvent une manière de se justifier et de s’excuser d’avance de la possibilité qu’il fasse de mauvaises photographies et ce, sans qu’il ait vu quoi que ce soit et que vous ayez même appuyé sur le déclencheur. Une sorte de « je vous l’avais dit que je n’étais pas facile à photographier » afin de se sentir moins mal si cela arrivait. Votre rôle est alors de le rassurer : pas seulement de lui dire qu’il est beau, bon et capable, mais surtout de lui montrer ce qui le met le mieux en valeur.

Comme nous l’avons vu plus haut, rassurer commence en aidant à choisir une tenue et se poursuit durant la séance en prenant le temps de bien placer son modèle, de le mettre en confiance, de dégager une mèche de cheveux qui vous gêne ou encore en le prévenant lorsque vous avez de bonnes photographies. Il serait étonnant alors que son plaisir ne soit pas visible… Restez vigilant ; c’est peut-être le moment de prendre une autre photo !


Modèles timides… Astuces !

Face à des personnes particulièrement nerveuses, j’ai tendance à davantage rassurer que d’habitude. Replacer un collier, une mèche de cheveux, expliquer comment réaliser une pose un peu plus longtemps, faire des rappels, donner des trucs, placer un chandail… Parfois, la mèche de cheveux en question est très bien, mais remarquer un petit défaut, le régler et dire au modèle que maintenant il est parfait rassure ce type de client. S’il voit que vous êtes attentif à tout, ce sera beaucoup plus facile pour lui !



Guider

Guider le client peut à la fois faire partie de la communication, mais aussi du fait de le rassurer. En quoi est-ce que cela consiste ? Il s’agit de lui donner des conseils pour se positionner, pour choisir les couleurs de fond, les vêtements et j’en passe. Mais cela signifie aussi qu’il doit toujours savoir ce que vous voulez faire de lui et ce que vous attendez de sa présence. Autrement dit, il doit savoir quand se changer, ce qu’il est censé faire quand vous prenez une pause pour changer l’éclairage, ce qu’il doit porter et comment… Bref, ne laissez jamais votre client livrer à lui-même, car il n’a pas l’habitude de vivre une séance photo et il peut se sentir dépourvu rapidement.

Mettre son modèle à l’aise : « normaliser » la séance

Une séance photo ne fait pas partie des habitudes de nos clients ; ils se retrouvent donc face à l’inconnu et, comme n’importe quelle personne qui se trouve face à une situation inédite, ils peuvent avoir des réactions marquées (nervosité, parler sans arrêt, silence…). Peu importe leur attitude, ils ne doivent pas sentir d’arrogance ou de déception de votre part. En tant que professionnel, votre rôle sera de rendre leur expérience photo la plus naturelle et normale qui soit, mais comment ?

Chaque fois que je tente d’expliquer comment mettre les gens à l’aise pour obtenir des photos pleines de naturel, je dois avouer que je ne sais pas trop quoi dire car être portraitiste de particuliers est aussi une question de personnalité, de sensibilité et de relation humaine. Oui, il y a bien une sorte de travail de psychologie à effectuer auprès du client afin de faire ressortir le meilleur de lui-même en peu de temps. Et c’est au moment de travailler sur le plan humain que l’on devra utiliser ses aptitudes. Personnellement, je pense que ces qualités sont en nous – ou pas – et se trouveront enrichies par notre expérience de vie. Être sensible, c’est notamment savoir quoi dire et comment, savoir comprendre et rassurer, et le faire au bon moment, savoir aussi faire preuve de tact et de répartie devant un malaise. Si cela ne s’apprend pas, quelques trucs peuvent tout de même aider.
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La plupart de vos modèles n’auront jamais vécu de séance photo et vous aurez à travailler avec des gens qui ont des personnalités, des âges et des styles différents. Vous devrez donc user de psychologie et vous montrer chaleureux pour aller chercher le meilleur de chacun d’entre eux.

Demander à son modèle d’être naturel n’est définitivement pas la meilleure façon de l’obtenir. C’est pour cette raison que je vous suggérais précédemment d’animer la séance afin de créer des moments plaisants, propices à la détente et à ce qu’il finisse par se lâcher. Si vous avez l’air plus fou que vos modèles, ils se sentiront moins ridicules de poser, je vous l’assure !


Comprendre le malaise

La majorité des clients que je reçois sont mal à l’aise face à l’objectif. Être photographe de famille, c’est surtout travailler avec des gens qui ne sont pas mannequins professionnels. Ça se sent, ça se voit et parfois même ça se dit en toute franchise. Faire semblant qu’il n’y a aucun malaise ne vous aidera pas, prenez-le plutôt à la blague.

Personnellement, il n’est pas rare que j’explique à mes clients qu’il est tout à fait normal d’être intimidé ou nerveux en début de séance. Je leur dis que ce sentiment les quittera quand ils se seront habitués à ma manière de travailler.

Pour détendre l’atmosphère, la meilleure façon est d’user d’humour ; il m’arrive souvent de blaguer sur le malaise du début ou encore sur un conjoint qui n’a pas l’air heureux d’être là. Je leur fais ainsi comprendre que je ne suis pas là pour les juger, mais bien pour collaborer avec eux.



Séance Famille : les enfants… vos alliés

Les enfants sont ce qu’il y a de plus naturel et contrairement aux adultes, ils ne sont pas mal à l’aise (timides oui, mais mal à l’aise non), gardez-le en tête s’il y en a un ou plusieurs qui participent à votre séance. S’ils sont heureux, les parents le seront. S’ils sont difficiles, les parents seront impatients. Si vous réussissez à obtenir la confiance et le sourire des enfants, c’est aussi le bonheur des parents que vous obtiendrez.

Afin de créer de la spontanéité, proposez des idées que les enfants aimeront. Pourquoi ne pas demander de faire une pose en se chatouillant ? En plaçant le petit dernier la tête à l’envers ? De faire une photo de grimace ? Ainsi, vous n’aurez peut-être pas LA photographie pendant une grimace, mais vous pourrez certainement aller chercher le naturel du client pour la pose suivante, au moment où les parents regardent leurs enfants en riant. Si ces astuces fonctionnent moins ou que les enfants sont plus timides, sortez un ballon et profitez-en pour prendre une photographie entre deux lancers. L’important est qu’il n’y ait jamais de temps mort.


DES MOTS QUI FONT RIRE

Lorsqu’un enfant devient trop âgé pour avoir envie de se faire chatouiller ou encore pour s’amuser d’une marionnette, un truc est de trouver des mots qui le feront rire. Parfois, il suffira simplement de parler d’odeur suspecte ou encore de mousse entre les orteils. En 2015, les bonnes vieilles blagues de flatulences font encore rire, profitez-en !
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Les enfants peuvent être vos meilleurs amis… comme vos pires ennemis ! D’humeur changeante et instable, ils sont tantôt à prendre avec douceur, tantôt avec beaucoup de dynamisme. Il faut savoir s’adapter à eux. Dès qu’ils vous feront confiance, votre travail sera plus facile… et avec leurs parents aussi !

Détailler ses intentions

Diriger une séance, c’est aussi tenir ses clients par la main du début à la fin. Ça les rassure, ça vous permet de rester dans les temps et surtout de guider efficacement vos modèles. De cette manière, en sachant toutes les étapes du déroulement de la séance photo, ils peuvent se détendre et se laisser orienter.


Vos armes !

En étant photographe de particuliers, vous aurez tôt ou tard à travailler avec des enfants, parfois avec des nouveau-nés, d’autres fois avec des petits en pleine phase du « non ». Vous devrez alors user d’astuces et de créativité pour réussir à obtenir des sourires. Voici quelques « trésors » que vous devriez toujours avoir en studio :

• un ballon : idéalement mou, car vous le recevrez sans aucun doute à un moment ou à un autre dans le visage, autrement dit votre appareil risque aussi d’être touché. Assez gros pour être bien attrapé par votre petit modèle, le ballon vous aidera à créer des liens avec un enfant timide sans l’approcher ;

• des marionnettes : entre six mois et trois ans, les marionnettes sont toujours très populaires. Choisissez des modèles colorés et qui n’ont aucun risque de faire peur à un enfant. Elles pourront le chatouiller ou encore lui mordiller les orteils ;

• un jouet musical : pour obtenir l’attention d’un enfant, même très jeune, les jouets qui font de la musique ou du bruit sont particulièrement intéressants. Qu’ils produisent une mélodie ou un son répétitif, peu importe, ils constituent dans tous les cas un bon moyen de capter le regard des tout-petits ;

• un petit jouet : que ce soit un poisson en plastique ou encore un toutou de la taille d’un doigt, vous pourrez confier ce jouet minuscule à un enfant. De cette manière, s’il refuse de le lâcher, il sera plus facile à cacher.

Si vos jouets ne fonctionnent pas avec un enfant, demandez aux parents s’ils en ont apportés. Parfois, rien n’est plus drôle pour un petit que de voir son ourson préféré s’asseoir sur la tête du photographe ou se tenir derrière l’objectif pour prendre la photo. Créez un monde imaginaire et émerveillez-le !



Si vous prenez la peine de dire ce que vous ferez et faites à votre client, il ne sera pas devant l’inconnu, mais devant une situation réelle et bien expliquée. De la même manière que vous appréciez quand votre médecin vous prépare à ce qu’il fait lors d’une consultation. Plus vous détaillerez vos intentions et plus votre client saura comment réagir. Il se sentira guidé et respecté sans être brusqué.

Notre attitude de photographe

L’attitude que vous adopterez lors de la séance en général et vis-à-vis de vos clients, plus particulièrement, influencera grandement leur manière de réagir à vos propos et demandes. Il est donc fondamental, comme nous l’avons évoqué précédemment, de ne pas laisser votre stress, votre mauvaise humeur ou encore la fatigue influencer votre conduite. Vous devez être constant d’un client à un autre et ce, peu importe la personnalité de votre modèle, peu importe que vous ayez déjà deux jours de prises de vue dans les jambes ou des problèmes personnels.


CONSEIL

Considérez chaque client comme le premier et non pas comme la énième prise de vue de la semaine ou du mois.



Faire preuve d’anticipation et d’ouverture

La capacité à anticiper des événements ou des comportements viendra avec l’expérience et vous sauvera parfois de fâcheuses situations. Lorsque vous êtes capable d’anticiper une réaction de la part de votre client, prenez les devants. Il arrive par exemple qu’il ait l’impression de ne pas être avantagé par une position. Si vous sentez qu’il n’est pas à l’aise, soyez honnête et proposez-lui autre chose. Ne laissez pas cet inconfort persister et n’obligez pas le client à dire de lui-même que ça ne va pas.


REMARQUE

Si le client se sent écouté et qu’il a l’impression que vous lisez dans ses pensées, il sera plus enclin à vous faire confiance et saura que vous faites tout ce que vous pouvez pour l’avantager.



Il est fréquent que je reçoive des futures mamans qui ont pris plus de poids qu’elles ne l’auraient espéré. Dès leur arrivée, elles me proposent uniquement des chandails longs, elles me montrent une tonne de vestes et me disent avec déception que peu de vêtements leur vont encore. Je réalise souvent à ce moment que c’est surtout pour cacher leurs bras, qui ont gonflé avec la grossesse, qu’elles envisagent de porter ces vêtements. Ce complexe est très répandu chez les femmes enceintes. Je n’hésite pas alors à leur expliquer que ce genre de détail se retouche bien (voir page 202) et que je pourrais leur suggérer des poses qui permettent d’atténuer ce léger défaut. Ce type de conseils les rassure énormément et évite qu’elles passent toute la séance à se demander comment placer leurs bras pour qu’on ne les voie pas trop.

D’autres personnes s’inquiéteront d’avoir un double menton ou des vergetures, prenez les devants lorsque vous sentez un malaise ; demandez-vous toujours ce qui provoque la gêne de votre modèle.


La « phobie » du double menton

Il n’est pas rare que mes modèles étirent le cou pour ne pas avoir de double menton mais ils se concentrent tellement sur ce détail qu’ils oublient de participer à ce que je leur propose et de savourer l’instant. Lorsque je vois que mon modèle est trop dans sa bulle, il m’arrive de faire une blague à ce sujet en lui demandant s’il sait qu’un double menton peut se retoucher. Je lui montre alors des exemples sur mon ordinateur et je lui explique aussi des techniques pour ne pas avoir de double menton tout en ayant l’air naturel.

Ma réaction prouve au client que je suis attentive à son bien-être et que j’ai à cœur de trouver une solution à ce qui le complexe. Le fait de lui dévoiler les coulisses de mon métier en lui montrant par ailleurs des exemples sur mon écran et en lui donnant des astuces crée une connivence entre nous qui contribue à tisser un lien de confiance.



Soyez à l’écoute ; les clients nous donnent parfois des munitions assez facilement. Une maman qui vous dit trois fois qu’elle est déçue que son fils ait perdu une dent quelques jours auparavant, ne le fait pas pour rien… C’est un message ! Ce qu’elle vous dit en réalité, c’est : « Faites une pose pour camoufler le trou ou n’insistez pas pour avoir un sourire la bouche ouverte ». Même chose pour quelqu’un qui a un double menton et qui passe son temps à relever la tête pour qu’on ne le voie pas. Vous devez lire entre les lignes et comprendre qu’il faut aider cette personne à cacher son menton, sans nuire à vos photos ! Il vaut mieux faire une blague et expliquer comment régler la situation que de laisser votre modèle faire une fixation sur ce point qui nuira probablement aux résultats.

Faites également preuve d’ouverture lorsqu’un client vous propose autre chose. S’il prend la peine de vous dire qu’il n’aime pas particulièrement un type de pose, n’insistez pas et conseillez-le en conséquence.

Ne mettre aucune pression

Un client qui vous engage ne doit à aucun moment sentir de pression de votre part (ni avant la prise de rendez-vous, ni lors de la séance), car cela ne l’aidera pas à se laisser aller. S’il a l’impression que vous chronométrez la séance et que vous le poussez à aller plus vite, il se pourrait qu’il se sente traité comme un numéro et n’apprécie guère son expérience. Cela ne veut pas dire pour autant qu’il décidera du temps que durera la séance ; ce sera bel et bien à vous de l’organiser et de la structurer afin qu’elle tienne dans l’horaire que vous aurez fixé.


CONSEIL

Lors de telles pauses, je n’hésite pas à m’asseoir au sol, à bavarder avec le client, ou à jouer avec les enfants pendant que l’un boit ou se détend un peu. Le client sait alors qu’il peut prendre son temps tandis que, si j’étais debout à le fixer, il se sentirait obligé de se dépêcher afin que l’on reprenne le plus rapidement possible.




Gérer son temps

« Sans pression » ne veut pas dire qu’il n’y a aucune limite de temps de prévue ; mes séances durent toutes en moyenne entre 45 minutes et 1 h 30. Je sais toutefois que si je disais au client qu’il a 1 h 15, il regarderait sans cesse sa montre et se mettrait de la pression inutilement. De plus, si jamais la séance durait 45 minutes au lieu de 1 h 15, il serait déçu même si je sais que mes photographies sont réussies et en quantité. De mon côté, je sais que le résultat sera identique et ce, même si je prolonge la séance à son maximum. Un enfant de bonne humeur pourra très bien faire une superbe séance en 30 minutes avec autant de bons résultats qu’un enfant plus « difficile » qui nécessitera que l’on prenne 1 h 30.

Il est important de s’adapter à la situation tout simplement et que la durée de la séance soit en conséquence de la qualité des clichés que nous avons pris. Avec le temps, j’ai appris à ne pas laisser croire aux clients que la durée de la séance a une influence directe sur le résultat. Si je vois que j’ai de merveilleuses photos de famille, au bout de seulement dix minutes de séance, je passe tout de suite à autre chose – les portraits des enfants, par exemple – de manière à faire progresser la séance plutôt que de multiplier les images du même sujet pour donner l’impression aux clients qu’ils en auront beaucoup. Je préfère nettement pouvoir remettre à mes clients une très belle photo de chaque catégorie de pose (famille, couple, enfant seul et en groupe) que six portraits de famille et aucun des enfants parce qu’ils étaient trop fatigués et énervés lorsque j’ai voulu faire ces images.

Faites-vous confiance et sachez arrêter quand vous savez que vous avez déjà de bonnes photos. Et dites-le au client. Son but est avant tout d’avoir de bonnes photos de ladite famille, et non pas de passer trois heures en studio. Il sait qu’il a engagé un professionnel et sera ravi de voir votre efficacité. Le fait que les prises de vue s’éternisent n’est pas forcément rassurant. Ainsi, lorsque vous êtes certain d’avoir de bonnes images et êtes prêt à ce que le client se change ou essaie un autre style de pose, dites-le ! Si vous laissez votre client gérer le temps de la séance, vous ne contrôlerez plus rien – votre client pourra avoir des doutes sur votre professionnalisme –, et rien ne vous garantit que vous aurez le résultat désiré… Sans parler des retards assurés !



Quand on travaille avec des familles, il n’est pas rare que des événements viennent bousculer le programme de prises de vue ; or, quand on a peu d’expérience, on peut facilement se laisser dépasser par les incidents. Les deux situations auxquelles on sera le plus souvent confronté sont les suivantes : un bébé en crise ou qui pleure sans cesse, peu importe son âge, et dont le comportement altère l’humeur de ses parents (nerveux, mal à l’aise). Dans de tels contextes, certains clients craindront que vous ne leur fassiez ressentir de la pression ou que vous soyez incommodé. Soyez compréhensif et proposez des solutions en restant calme et posé. Vous verrez que votre attitude influencera souvent celle de vos clients. Dès que vous voyez qu’un enfant ou un bébé commence à être agité et que la situation ne tend pas à s’améliorer, n’hésitez pas à proposer aux clients de faire une pause, de donner à boire ou à goûter à leur enfant. Cette pause est généralement du temps bien investi puisque le petit reviendra souvent de meilleure humeur et des photographies pourront être réalisées plus rapidement par la suite.

Faire preuve d’assurance

Un client stressé et un photographe nerveux, ça peut mener à une séance désastreuse. Si vous laissez paraître votre stress, votre client l’absorbera et sera mal à l’aise rapidement, nous en avons déjà parlé. Il se demandera s’il est la cause de votre nervosité, établira difficilement le contact avec vous et ne saura pas comment agir.

Il est normal que vous soyez un peu nerveux avant une séance, mais c’est votre rôle de professionnel de bien le cacher. Imaginez si vous alliez chez le dentiste et que celui-ci semblait nerveux avant de vous arracher une dent… Le laisseriez-vous faire ? Probablement pas ! En photographie, c’est la même chose, plus vous êtes confiant et maître de la situation, plus votre client vous fera confiance. Ce n’est pas à lui de vous dire que tout ira bien, mais à vous de le faire paraître. Donnez donc toujours l’impression que vous maîtrisez la situation et ce, même si elle est ingérable. Il m’arrive régulièrement de devoir travailler avec des enfants en crise, des clients en retard, des personnes de mauvaise humeur ou encore ayant des demandes impossibles, or si je me laissais déstabiliser par le premier bébé qui pleure, les parents seraient vite désemparés.


ANECDOTE

Dans la vie de tous les jours, je suis plutôt nerveuse de nature et le moindre imprévu peut me stresser. Pourtant, lorsque j’ai demandé à mes clients ce qui les avait rendus à l’aise, plusieurs m’ont répondu que c’était mon tempérament « zen » et « calme ». Alors que je sais que je suis quelqu’un de tout, sauf zen ! Comme quoi, ce qui influence le plus votre client, c’est ce que vous laissez paraître. Gardez donc vos émotions négatives pour vous !




Trucs et astuces !

Je tente de toujours avoir l’air occupée lors de mes séances, ce qui donne l’impression que je sais toujours ce que je fais. Si jamais je vois qu’un enfant n’a pas terminé sa collation, est en crise, se fait réprimander ou si la demande du client nécessite que je réfléchisse à une idée, je prends plus de temps pour installer mes éclairages ou ajuster les réglages de mon appareil photo. J’ai alors le temps de penser et de patienter. C’est une meilleure alternative que d’avoir l’air d’attendre son client ou d’être pris au dépourvu.



L’intimité des lieux : ce qui importe lors de la séance

Que vous décidiez d’avoir un studio à la maison, dans un local ou encore de faire uniquement de la photographie à l’extérieur, il faut que vous réussissiez à créer de l’intimité avec votre client. Personnellement, de nombreux clients me disent être mal à l’aise avec le fait de venir à mon domicile, mais, une fois la séance commencée et la communication enclenchée, ils changent d’idée et trouvent soudain qu’être dans une maison c’est plus intime et plus confortable, surtout lorsqu’ils arrivent avec des enfants. Bébé peut pleurer, ils ont accès à une véritable salle de bains et se sentent bien, un peu comme à la maison.

Pour ma part, je pense qu’avoir mon studio chez moi me donne un avantage, c’est une manière de laisser entrer les gens dans mon intimité. Ainsi, je donne l’impression de les recevoir comme des amis et je les traite comme tels. Ils s’ouvriront alors plus facilement à moi. Lorsque l’on a un local commercial, il faut absolument s’assurer que les clients s’y sentiront bien (aussi bien qu’à la maison ou presque !). Un lieu trop passant, où l’on peut voir les gens par la fenêtre ou entendre des bruits extérieurs, n’est pas l’idéal, car rien ne doit déranger vos séances, ni vous déconcentrer (vous comme vos clients). De plus, lorsqu’un enfant pleure, il ne faut pas que votre client ait peur de gêner. Il doit sentir que tout est normal, n’oubliez pas !
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L’intimité que vous pourrez offrir à vos clients dans votre studio vous permettra de créer une atmosphère détendue et encline à la créativité. Sans être dans le silence absolu, il est tout de même préférable de couper toutes sources de dérangement. Si vous travaillez à la maison, une simple télévision allumée peut suffire à attirer l’attention d’un enfant, mais aussi à augmenter le nombre de décibels en studio lorsqu’il y a déjà un bébé qui pleure, un autre qui crie et un micro-ondes en marche pour chauffer un biberon. Recherchez le calme !


L’intimité… En cinq points

Négliger le lieu dans lequel on reçoit notre clientèle a une incidence directe avec ce qu’elle pensera de notre entreprise. Si la première impression du client est que ça sent drôle et que c’est étroit, il pourrait se sentir mal à l’aise avant même que vous prononciez un seul mot. Voici quelques trucs que vous devriez tenter d’appliquer afin de rendre votre lieu de rencontre accueillant.

• Le calme : que vous disposiez d’un studio à la maison, dans un local dédié ou même que vous rencontriez vos clients dehors, silence et calme sont de mise. Évidemment, vous pouvez mettre un peu de musique si vous le désirez, mais il est important que le client ne soit pas dérangé ou irrité par quoi que ce soit durant sa séance. Vous l’aurez compris, un local commercial situé à côté d’un bistrot où vous entendez la musique résonner et les gens parler vigoureusement ou encore une maison installée sur un gros axe de circulation ne sont pas propices à créer une ambiance zen.

• La température : lorsque l’on travaille avec des bébés de quelques jours à peine, il est important de toujours maintenir une température adéquate. Même chose lorsqu’on reçoit une future maman qui, au contraire, a plutôt tendance à avoir chaud. Si votre client se concentre uniquement sur le fait que son bébé doit avoir froid, il en sera irrité et probablement moins conciliant.

• Salle de bains : cela peut sembler anodin, mais le fait d’avoir une salle de bains intime et disponible uniquement pour vos clients leur assure un confort non négligeable. Ils pourront se changer et se préparer loin des regards, et y déposer leurs affaires sans souci. En revanche, un studio installé dans un bâtiment partageant certains équipements avec d’autres entreprises (les toilettes notamment) pourrait poser problème. N’oubliez pas non plus qu’une salle de bains ou des toilettes propres à votre studio seront aussi plus faciles d’accès lorsqu’il y a des enfants, ce qui tranquillisera les parents, toujours inquiets qu’il y ait un petit accident.

• Le confort : le confort, c’est disposer d’un endroit où vos clients se reposeront, attendront ou bavarderont. Même si un client vient pour se faire photographier, il y a toujours des moments où certaines personnes patientent lorsqu’elles ne sont pas sur les photographies (les parents pendant que vous réalisez les portraits des enfants, par exemple, ou bien les grands-parents pendant que vous faites les photos parents et enfants). Il est donc important qu’ils puissent attendre en étant confortablement installés et ne se sentent pas délaissés. Avoir des chaises ou même des divans est indispensable, mais offrir du confort, ce peut aussi être de prévoir un coin pour allaiter, ou des équipements (table à langer ou four à micro-ondes pour faire chauffer les biberons…) que pourront utiliser vos clients.

• La propreté : ça semble évident, mais c’est très important, autant pour l’aspect des lieux que pour la sécurité de tous ! Passez le balai régulièrement, lavez les sols, les meubles et les miroirs… Vous éviterez qu’un client ait une impression négative uniquement à la vue des lieux et craigne que son enfant ne s’étouffe avec un petit objet trouvé au sol !

Plus un client se sentira bien dans vos locaux, plus il se laissera aller avec vous. L’inverse est aussi vrai : mal à l’aise, votre modèle se crispera vite et se montrera rapidement réticent. Votre lieu de travail doit vous représenter et être à la hauteur des attentes de vos clients.



La sécurité

Travailler avec des enfants est synonyme de dégâts, de faux pas et de distraction. Bien que votre équipement soit important à vos yeux, il faudra aussi penser à la sécurité des petits êtres qui viendront vous rencontrer. Pensez aux moindres détails et à créer un environnement qui convienne aussi bien aux adultes qu’aux enfants.

S’il y a des escaliers dans votre studio, installez des barrières afin que les enfants n’y aient pas accès. Si vous utilisez des éclairages ou des réflecteurs sur trépieds, faites attention à bien les placer pour éviter que les enfants ne puissent les faire tomber. Si vous utilisez des rallonges électriques pour vos lumières, veillez à ce que les fils soient fixés au sol ou dans une zone où il n’y a aucune circulation, afin que personne ne puisse se prendre les pieds dedans.


RAPPEL

Souscrivez à une assurance afin de vous protéger en cas de pépin si un enfant se casse un bras en tombant, si une future maman chute dans les escaliers ou si un bébé laissé sans surveillance s’étouffe. Bien sûr, cela ne doit pas vous empêcher de rester vigilant en toutes circonstances, y compris pendant les pauses !



Enfin, gardez votre appareil photo, vos objectifs et votre ordinateur hors de portée des mains d’un enfant (en hauteur de préférence) et prenez toujours le temps de vérifier où vous placer vos fonds ou encore les jouets des enfants. Il suffit de quelques minutes d’inattention pour que le pire se produise.

Côté rangement, tout ce qui est minuscule et peut engendrer un étouffement ne devrait jamais être près des enfants : stylo, billes, trombones, épingle à couche… Peu importe, rien ne doit traîner !


Des poses sécuritaires

La sécurité en photographie n’est pas uniquement liée à l’installation de votre studio. Vous travaillerez avec des nouveau-nés, des bébés, des enfants ou encore des femmes enceintes. Ces personnes sont plus fragiles et n’ont pas à courir de risques inutiles ; vous devez en être conscient. Vous ne voudriez sûrement pas être responsable d’un accouchement prématuré ou d’un accident dramatique. Malheureusement, on a tous déjà entendu parler d’accidents survenus lors de prises de vue. Vous devrez impérativement assurer la sécurité de vos modèles ! Aussi pour connaître des astuces concernant plus particulièrement la sécurité des enfants, je vous suggère de consulter cet article : www.sarahtailleur.com/blog/maternite-famille-bebe/seance-photo-quelques-conseils-de-securite/
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Quand un parent nous confie son nouveau-né, il ne faut pas oublier que son enfant est un petit être fragile et délicat et qu’il s’agit de la chose la plus importante à ses yeux. Un simple coup de froid ou une chute d’à peine quelques centimètres peuvent suffire à nuire à leur santé. Votre travail n’est donc pas de penser uniquement au résultat d’une photographie, mais aussi à la réalisation de celle-ci. Vous devez tout mettre en œuvre afin que les prises de vue se déroulent en toute sécurité.

Aperçu d’une séance type

Bien que vous ayez désormais une foule de trucs, il est tout de même difficile de s’imaginer comment une séance peut se dérouler. Voici donc un aperçu d’une séance type telle que je peux la gérer, car vous l’aurez compris, chaque photographe réalise ses séances différemment.


CONSEIL

Si vous travaillez en extérieur, conseillez à vos clients de se changer le moins souvent possible, car en général, on n’a pas d’endroit pour le faire et on perd un temps fou à retourner à la voiture pour des essayages dans des conditions vraiment inconfortables !



• Arrivée du client : je salue mes clients et m’assure que tout le monde va bien, y compris les enfants pour savoir s’ils seront plus difficiles que d’ordinaire ou non. J’établis un premier contact avec eux. J’invite mes clients à se diriger vers mon studio en leur indiquant où ils peuvent déposer leurs affaires. Pendant qu’ils s’installent (retirent leurs manteaux et posent leurs sacs), je continue la conversation et j’allume mes éclairages, je vérifie que la carte mémoire chargée dans mon appareil est bien vide et que j’ai placé l’objectif désiré. De cette manière, ils n’ont pas l’impression que je les attends.

• Signature du contrat : une fois les clients installés, je leur explique que j’ai un contrat à leur présenter et qu’ensuite nous pourrons regarder ce qu’ils ont apporté et discuter de ce que l’on fera lors de la séance (s’ils ont des souhaits ou non, ce que je peux leur proposer). Je les invite à s’asseoir et leur explique les politiques de mon contrat et de la séance en leur précisant où ils doivent signer. S’ils ont des questions, nous en discutons ; une fois le contrat signé, je le range.

• Choix des vêtements : je demande aux clients de me montrer tout ce qu’ils ont apporté. En général, ils étalent toutes leurs affaires sur la table et je les passe en revue en faisant quelques commentaires nous permettant de faire un choix. Par exemple, si je trouve que deux hauts se ressemblent, je leur en fais choisir un ou leur en suggère un plus qu’un autre. Je crée les agencements de couleur pour chaque membre d’une même famille en prenant toujours en considération leur point de vue. Je leur propose enfin quelques associations de vêtements et indique dans quel ordre nous les essaierons.

• Choix des fonds : une fois que nous avons convenu de ce qu’ils porteraient, je leur propose des couleurs de fond qui s’harmoniseraient bien avec leurs tenues ou créeraient un contraste intéressant selon l’effet recherché. J’en suggère toujours plusieurs, car certains clients préfèrent les fonds très colorés, d’autres plus neutres. J’en profite souvent pour leur demander s’ils veulent mettre les photographies à un endroit en particulier de leur maison et si un fond fonctionnerait alors mieux qu’un autre. Lorsque l’on est dehors, je procède de la même manière en leur désignant des lieux qui constitueraient un joli cadre en fonction de leurs vêtements (un décor de verdure créé par les feuillages d’un arbre, un autre plus neutre créé par la boiserie usée d’une vieille grange, etc.). Avoir visité les lieux avant l’arrivée des clients aide grandement à savoir ce qui pourrait marcher ou non et nous évite de perdre du temps.

• Préparation : je leur précise ce qu’ils doivent porter et ils vont se changer pendant que j’installe le fond et les éclairages. À chaque changement de vêtements, je recommence la préparation. Si on est dehors, il s’agit de bien positionner l’appareil et d’ajuster ses réglages, d’installer l’objectif que je souhaite utiliser et de placer mes sujets. Dans les deux cas, j’explique toujours aux clients ce que je fais et ferai pour qu’ils connaissent mes intentions. Ça peut être aussi futile que « Bon, je vais changer mon objectif et procéder à quelques tests de lumière, ne restez pas trop loin ». Ça les rassure, ils savent ce qu’ils doivent faire et pourquoi il y a un temps mort.

• Prise de vue : une fois habillés et prêts, j’invite les clients à se positionner à l’endroit que je leur désigne. Je prends soin de tous les placer, de vérifier leur coiffure, que leurs vêtements tombent bien, bref qu’ils sont impeccables. Durant la prise de vue, je guide les gens et leur donne des consignes « Regardez-moi directement dans l’objectif », « Chatouillez bébé Louis pour la prochaine pose », « Pas besoin de me regarder en le chatouillant », « Seulement maman, on me regarde ici ; les autres, on continue les chatouilles »… Ainsi, ils ne sont pas laissés à eux-mêmes et savent que j’ai à cœur le résultat de leur séance photo.

• Pause : pendant une séance, il y a souvent des petites pauses. Par exemple, quand j’ai terminé les photographies de famille, peut-être est-il temps de changer de fond pendant que les enfants passent d’autres vêtements ? Parfois, c’est bébé qui a besoin d’une petite collation. Les pauses font partie de la préparation et je profite de ce moment pour prévoir la prochaine prise et quelles idées je pourrais proposer. On alterne ainsi pauses et prises de vue tout au long de la séance.


À NOTER

La plupart du temps, les clients n’ont pas d’autre suggestion, mais le fait de s’en assurer permet d’éviter qu’ils soient déçus parce que l’on n’aurait pas fait telle ou telle pose. Ainsi, vous vous enlevez une part de responsabilité si un client vient vous accuser d’avoir oublié quelque chose.



• Fin de la séance : lorsque je réalise que j’ai plusieurs bons clichés, que je sens que les enfants commencent à fatiguer et que cela fait déjà une heure environ que nous prenons des photos, j’en fais part à mes clients. Je prends toujours la peine de leur dire que je crois avoir tout ce qu’il faut et que s’ils ont une suggestion ou si j’ai oublié quelque chose, c’est le moment de le dire. Habituellement, je résume ce que j’ai : « Nous avons des clichés de toute la famille sur fond bleu et sur fond blanc, des enfants ensemble. Chaque enfant a fait deux séries différentes individuellement et j’ai aussi des portraits de couple… » ; cela met la séance en perspective et ils réalisent qu’ils en ont beaucoup. Parfois, je vais même jusqu’à dire le nombre de photographies que j’ai prises. Ils comprennent alors que c’est assez.

• Téléchargement des photos : à l’issue de la séance, je télécharge systématiquement les photographies dans mon ordinateur et je formate mes cartes mémoire. Je n’utilise jamais la même carte pour plusieurs séances, car si un problème survenait lors de la prise de vue, ce serait autant de séances de perdues. Pendant ce temps, les clients rangent leurs affaires. De cette façon, je peux leur montrer quelques images avant qu’ils repartent. Lorsque les photos sont faites en extérieur, je m’occupe du téléchargement dès mon retour au studio ou sur mon ordinateur portable si je l’ai emporté.

• Sélection des photographies : la sélection pouvant se faire avec le client ou à distance, il faut soit effectuer la sélection en direct avec lui (immédiatement ou lors d’un autre rendez-vous qui vous aura déjà été fixé, voir ci-après), soit lui préparer une galerie Web qu’il consultera chez lui. Nous reviendrons sur ce point.

• Paiement : tout dépend de votre méthode de travail ; personnellement, je remets la facture et je demande le paiement le jour de la séance. Je ne vous conseille pas de vous faire payer sur réception ou encore lors de la sélection des photographies, car les clients pourraient attendre des mois avant de vous payer, ce qui impliquerait que vous puissiez vivre sans ce salaire durant ce temps et que vous devriez effectuer des rappels réguliers auprès d’un mauvais payeur. Pas très commode !

• « Ultimes » conseils aux clients : où imprimer les photos ? Quels formats choisir ? Ce sont des questions que les clients poseront souvent. Je prends toujours le temps de les conseiller, de répondre à leurs questions et m’assure qu’ils repartent sans interrogation (voir page 219).

• Départ des clients : une fois les clients partis, le studio redevient silencieux et la fatigue se fait parfois sentir. Mine de rien, c’est exigeant être photographe. Il faut cependant tout remettre en ordre : je fais le ménage, je vide les poubelles (pas question qu’une odeur de couche pleine accueille mes prochains clients !), je replace les chaises, je procède à l’archivage des photographies sur un disque dur, puis j’éteins mon ordinateur jusqu’à la prochaine séance.

L’expérience vous conduira à développer votre propre routine de travail et vous prendrez certaines habitudes lors des séances, c’est normal. Ne cherchez pas à copier le déroulement que je viens de vous décrire ; trouvez votre propre rythme, celui qui fera que vous serez heureux en séance, toujours content d’accueillir de nouveaux clients, et que vous resterez passionné par votre boulot. Après tout, sans passion, un photographe ne vaut pas grand-chose !

Sélectionner les photographies

Une fois la séance terminée, il vous faudra établir une méthode pour choisir les photographies de vos clients. À moins de viser une clientèle d’entrée de gamme et de remettre toutes les photographies sans retouche, vous devrez fort probablement effectuer vous-même une sélection des photographies livrées au client ou encore lui demander de choisir celles qu’il préfère. Encore une fois, à chacun sa méthode. Voici les alternatives les plus courantes.

Avec le client

Effectuer la sélection des photographies avec le client a ses avantages et ses inconvénients. Si vous décidez de procéder à la sélection avec lui, le temps que vous lui consacrerez sera plus important que si vous procédez à la sélection tout seul ou le laissez faire son choix chez lui. Regarder les photographies avec un client peut prendre jusqu’à une heure, parfois plus. Tenez compte du fait que c’est du temps que vous lui donnez et pendant lequel vous ne pourrez pas faire autre chose. Inclure ce temps dans vos tarifs paraît alors normal si vous voulez qu’il vous soit payé.

Vous pourrez décider d’effectuer la sélection tout de suite après la séance ou bien prendre un nouveau rendez-vous.
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La sélection des meilleures photographies de la séance est une étape importante que l’on ne peut laisser au hasard. C’est l’opportunité pour votre client de voir le résultat de votre collaboration, mais aussi le moment pour vous de bien vendre votre travail. Plus vous ferez du bon boulot, plus votre client aura envie de se procurer des clichés.

Les avantages

Effectuer la sélection avec le client vous permettra de lui donner votre opinion et de l’aider à trancher lorsqu’il hésitera entre deux photographies. Vous connaîtrez aussi sa commande finale tout de suite, ce qui n’est pas le cas s’il effectue sa sélection à la maison.

Si vous sélectionnez les images à la fin de la séance, vous aurez un contrôle sur les délais dans lesquels le paiement et la commande seront passés, ce qui n’est pas le cas si le client gère seul le choix des images.

Les inconvénients

Chaque client aura une manière différente de choisir ses photographies. Certains prennent un temps fou et changent d’idées régulièrement ; d’autres sont très méthodiques et rapides. Il faut alors s’adapter à la personnalité des uns et des autres, mais parfois aussi jouer au psychologue en rassurant un modèle qui ne se trouve pas photogénique. Le temps investi auprès d’un client augmente donc drastiquement, comme l’énergie que vous y mettrez.

De plus, pour un client, réaliser une sélection après une séance mouvementée ou avec des enfants peut être énergivore, mais le fait de fixer un nouveau rendez-vous peut aussi être difficile à gérer s’il vient de loin ou s’il n’a pas énormément de temps de libre durant vos heures d’ouverture. Imaginez si vous avez six séances prévues dans votre semaine et que vous devez réserver six autres rendez-vous pour des sélections de photos, cela fait beaucoup de choses à planifier.
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Bien que pour vous, deux photographies soient complètement différentes, vos clients auront plus de mal à faire la distinction entre plusieurs images d’une même série qu’ils estimeront très semblables. En faisant la sélection avec eux, vous pourrez les aider à trancher.


Comment réaliser la sélection avec un client?

Réaliser la sélection des photographies avec un client nécessite tout d’abord quelques équipements de base. Vous devrez avoir un logiciel permettant la sélection, un écran pour vos clients et un espace dans votre studio où ils pourront s’asseoir et visionner les photos dans de bonnes conditions. Personnellement, j’utilise Bridge pour effectuer la sélection. Toutefois, il existe bien d’autres logiciels permettant le tri de photographies.

Je vous suggère de comparer deux ou trois photographies à la fois et de demander à votre client de choisir parmi celles-ci en lui indiquant les différences entre chacune. Ainsi, il aura plus de facilités à prendre une décision. Lorsque le choix s’avérera plus difficile, parlez-lui des différents forfaits et tarifs afin qu’il sache quoi envisager. Parfois, un rappel des forfaits aide un client à se décider plus rapidement et à cesser la sélection lorsqu’il se rend compte qu’il a déjà atteint son budget. La sélection n’est pas qu’une question de « belles » photos, mais aussi de budget !



À la maison

Pour de nombreux parents, il est plus simple de pouvoir choisir les photographies à la maison. Ils savent alors qu’ils pourront prendre le temps de les regarder tranquillement lorsque les enfants seront calmes ou feront la sieste. Ils pourront faire un choix peut-être plus judicieux et auquel ils auront bien réfléchi. Pour vous, cela implique de créer une galerie Web et d’effectuer un suivi.

Les avantages

L’avantage majeur d’une sélection à la maison est que votre client disposera de plus de temps pour choisir ses photographies. S’il désire les regarder pendant quatre heures, il le pourra sans aucun problème. Tandis qu’en studio, ce sera rarement possible (d’autres engagements vous attendent !).

Laisser votre client gérer le choix des images vous permettra de dégager du temps pour la retouche ou la gestion des contrats.

Personnellement, j’ai aussi remarqué que les gens avaient parfois tendance à commander plus de photographies dans ce contexte. Je crois que c’est parce qu’ils n’arrivent pas toujours à se décider entre deux poses (alors que je tranche lorsqu’ils sont avec moi) et qu’ils peuvent réfléchir tranquillement au fait d’augmenter le budget initialement prévu.


ASTUCE

Pour éviter les clients retardataires, créez une galerie Web qui expire après un certain délai. Ainsi, vous pourrez dire à vos clients, lors de l’envoi de votre galerie Web, qu’ils devront choisir leurs photographies avant telle date, car sinon les fichiers ne pourront être téléchargés.



Les inconvénients

Tout comme la sélection en personne qui nécessite du temps de votre part, vous devrez prévoir de passer du temps à créer des galeries Web afin que vos clients puissent choisir leurs photos. Vous devrez aussi répondre par courriel à leurs questions concernant les retouches possibles ou encore à certaines hésitations lors du choix. Il se peut que vous receviez nombre de messages ingérables.

Un autre aspect qui peut être assez gênant, c’est que les clients prennent parfois un temps considérable pour vous faire part de leur choix. Vous pouvez donc vous retrouver avec des clients qui vous envoient leur sélection trois mois après leur séance, d’autres pendant vos vacances ou encore avec dix contrats qui arrivent en même temps.


Les galeries Web

Il existe plusieurs sites permettant aux photographes de créer des galeries Web pour leurs clients. Évidemment, ceux-ci sont souvent payants, mais rares sont les logiciels et sites gratuits et performants à la fois. Voici les principaux dont j’ai eu de bons échos :

[image: image] Zenfolio ;

[image: image] Pixieset ;

[image: image] Smugmug ;

[image: image] Shootproof.

Certains photographes préfèrent présenter leurs photos sous forme de PDF, d’album Wordpress directement sur leur site Web ou encore créer un album photo privé sur Facebook avec leurs clients. Encore une fois, il n’y a pas de méthode meilleure qu’une autre, trouvez celle avec laquelle vous êtes à l’aise… et qui sera facile à utiliser par vos clients !



Choisir à la place du client

C’est plus rare, mais certains photographes décident de choisir les photographies à la place de leurs clients, ce qui signifie qu’ils seront les seuls à voir le résultat de la prise de vue et à effectuer la sélection des images.

Cette méthode est souvent utilisée lors de promotions ou encore par les photographes haut de gamme qui fourniront moins de clichés à leurs clients et qui passeront des heures à retoucher les photographies et éventuellement à faire des montages pour créer une image qui n’existait pas au départ.

Personnellement, pour un photographe de particuliers, je trouve dommage que le client ne puisse participer à cette étape puisque, après tout, c’est lui qui paie. Mais si cette méthode fonctionne pour vous, il n’y a pas d’inconvénient à ce que vous continuiez ainsi…


CONSEIL

Quel que soit le mode de sélection pour lequel vous optiez, je vous conseille de toujours faire un petit tri rapide pour retirer les photographies aux défauts techniques irréparables, la « présélection » consiste, elle, à donner un choix plus restreint aux clients.



Effectuer une présélection

Que vous choisissiez de visionner les photographies avec vos clients ou non, il est fréquent de réaliser une présélection des photographies. Moins drastique que la sélection totale par le photographe, elle vous permettra de garder un minimum de contrôle sur le rendu des photographies choisies.


Les dangers d’une présélection

Lorsque l’on effectue une présélection, on regarde souvent les photographies uniquement d’un point de vue professionnel. Avec notre regard, on analyse la composition, la lumière ou encore les aspects plus techniques des images. Nos clients, eux, font totalement l’inverse en pensant avec leur cœur ; ils sont à la recherche des émotions qui se dégagent des photographies (amour, complicité, bonne humeur, rires, tendresse, geste protecteur…). Il se pourrait que vous ne voyiez sur cette image qu’une petite fille qui grimace bizarrement, tandis que eux verront la mimique que leur enfant fait tous les jours et qui n’appartient qu’à elle. N’oublions pas que c’est leurs souvenirs que nous créons, pas uniquement des photographies destinées à compléter notre portfolio.



Le contenu de la présélection varie, encore une fois, d’un photographe à un autre. Certains la limitent à 40 photographies, d’autres à 80. Le rôle du photographe est alors de choisir les photographies qu’il désire montrer et offrir aux clients ; de cette façon, il s’assure que les clichés qu’il aime le moins ne pourront être retenus au final.

Il y a des clients qui adorent ce principe, car ils ont moins de choix et donc moins de difficulté à choisir, et d’autres qui ont l’impression qu’on leur cache des photographies, qu’ils auraient peut-être aimées.

Retoucher avant de choisir ?

La retouche constitue aujourd’hui un aspect important de la photographie ; pour moi, un professionnel qui offre ses services sans retouche ne va pas au bout de son travail. Si, pour la plupart des clients, la retouche est une notion bien abstraite (pour eux, ça se résume uniquement à ce qu’ils voient dans les magazines, aux photos de stars ou de mannequins trafiquées), ils oublient que la retouche consiste aussi et surtout à enlever un bouton, un petit bobo, des vergetures, un reflet dans une paire de lunettes, une étiquette de vêtement qui ressort d’un chandail, atténuer une démarcation de bronzage…
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Il y a de ces petits détails qui sembleront anodins à certains, mais qui toucheront beaucoup vos clients. Il peut s’agir de mimiques quotidiennes, de grimaces ou même d’un sourire ô combien forcé, mais pour le parent qui regarde votre photographie, c’est aussi la photo qui lui fait dire « C’est tellement mon bébé ». Photographiez en pensant à ce que votre client aimerait garder comme souvenir de cette époque.

Si vous avez pour habitude de procéder à une retouche avancée (voir page 208), vous ne pourrez pas vous permettre de l’appliquer à toutes les photographies faites durant une séance. Imaginez-vous retoucher 150 photographies pour n’en vendre que dix ; vous perdriez un certain nombre d’heures et du profit. Ce que je vous conseille alors, c’est de montrer des exemples de retouche à vos clients et de leur expliquer comment vous appliquerez ce type de corrections à leurs photographies. Ils auront ainsi une meilleure idée de la manière dont vous pourrez affiner le rendu de leurs portraits.

Un photographe qui vendrait ses photographies uniquement avec une retouche de base (lumière, contraste, traitement de la couleur) pourrait la réaliser avant d’envoyer les photographies au client de manière à ce qu’il puisse faire son choix sur les images définitives. Ce type de corrections peut être traité par un filtre et appliqué en lot sur plusieurs photographies à partir d’un logiciel comme Lightroom, par exemple. Le gain de temps est alors précieux et il ne restera plus qu’à créer la galerie Web pour le client.

Comme vous pouvez le voir, le rôle du photographe ne s’arrête pas uniquement au déclenchement de son appareil photo. Vous devrez porter plus d’un chapeau en acceptant de jouer tour à tour les gestionnaires d’entreprise, le psychologue lors de la séance, le retoucheur et soigner le service à la clientèle. Une séance photo réussie, c’est tout ça !
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Laisser un souvenir inoubliable à vos clients, c’est leur offrir une séance au cours de laquelle vous parvenez à aller chercher leur naturel et ainsi à créer des moments uniques. Chaque famille est différente ; en prenant soin de mieux les connaître, d’échanger et de bien cibler leurs goûts, vous découvrirez de multiples façons de montrer qui ils sont réellement. À vous de créer !



CHAPITRE 6

La livraison du contrat… La touche finale !
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La livraison des photographies et de tous les éléments prévus dans le contrat qui vous lie au client est habituellement la dernière étape de votre engagement envers lui et l’aboutissement de votre collaboration. Qu’il s’agisse de remettre les fichiers numériques sur CD-Rom, sur clé USB ou des photographies imprimées, il est important d’achever votre travail sur une bonne note et en bon terme avec le client ! Aller chez le photographe n’a rien d’anodin, vos clients ont certainement hâte de découvrir leurs portraits et même si vous réalisez plusieurs prises de vue par semaine, pour eux, il s’agit d’un événement unique, alors comment faire pour que cette étape ultime leur donne entière satisfaction ?




Gérer la postproduction

Une fois que votre client a payé son forfait (à moins que vous demandiez le solde du paiement à la livraison des images), qu’il a choisi ses photographies avec vous ou encore qu’il vous a communiqué la liste des clichés qu’il a retenus, eh bien, vous pourrez passer à l’étape de la postproduction… Place aux heures devant l’ordinateur !


EXPÉRIENCE

Personnellement, je ne débute le traitement des images que lorsque j’ai reçu la totalité du paiement car il n’est pas rare que des clients tardent à venir récupérer leur commande lorsqu’il reste un solde à payer. Ainsi je m’assure que mon temps sera payé et que je ne travaillerai pas pour rien.



Retoucher ou pas ?

Je ne rentrerai pas dans le débat qui consiste à savoir s’il est éthique ou non de retoucher des photographies. Chaque photographe a son opinion et vous seul pourrez juger de ce que vous désirez offrir comme service. Parfois, c’est une question de compétences qui limitera vos propositions en ce domaine, car disons-le, tous les photographes ne sont pas doués en retouche photo. Certains sont même très mal à l’aise avec les outils et les possibilités de traitement qui existent. Toutefois, je crois qu’il est désormais peu envisageable de passer professionnel sans s’y connaître un minimum en postproduction.
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Retoucher une photo ne veut pas dire « dénaturer », mais « améliorer ». Si un client est capable de voir vos retouches, c’est probablement que celles-ci ne sont pas bien effectuées. Dans le cas des bébés, par exemple, il est important de conserver leurs traits et l’apparence de leur peau. Un bébé trop lissé, ce n’est pas beau !

Dites-vous bien qu’il n’y a pas un photographe qui retouche ses photographies de la même manière et c’est ce qui permet de définir son style et de se démarquer encore plus de ses confrères. On compare souvent l’étape de la retouche au travail d’un pâtissier ; le photographe réalise la prise de vue tandis que le pâtissier prépare son gâteau et le met au four. Une fois le gâteau sorti du four, le pâtissier y ajoute sa touche en réalisant un glaçage, en déposant quelques décorations et pointes de crème, en le saupoudrant de quelques couleurs… Le photographe, lui, retouchera ses photographies pour les ajuster à sa vision. Demander à un photographe professionnel de livrer des clichés sans retouche, c’est un peu comme demander à un pâtissier de vous remettre un gâteau sans aucun glaçage. Il y a de fortes chances qu’il refuse !


Comme dans les revues… Vraiment ?

La retouche photo a de moins en moins bonne presse. Méconnue du grand public, celui-ci l’a souvent associé à la retouche de célébrités ou encore à celle que l’on voit dans les magazines. Comme si la retouche, c’était nécessairement faire perdre 40 livres à son modèle, le lisser jusqu’aux ongles et changer la couleur de ses yeux. En photographie de particuliers, le but de la retouche est d’améliorer son sujet, tout en conservant son naturel et en présentant des portraits fidèles à la réalité. Évidemment, le travail demandé n’est pas le même que pour une publicité qui a pour but de vendre un produit. Vous, vous vendez plutôt vos modèles, il n’est donc pas question de les rendre méconnaissables et conformes ou supérieurs aux standards hollywoodiens. Votre but est d’offrir à votre client la possibilité d’être à son meilleur, tout simplement !



Retoucher, comment ?

La retouche, c’est personnel, nous l’avons dit ; chacun ses préférences, ses outils, ses méthodes. Actuellement, on trouve deux types de retouche un peu plus exploités sur le marché de la photographie portraitiste grand public. Si vous faites le tour des photographes de votre région, vous verrez probablement des forfaits incluant les retouches de base et d’autres ciblant plutôt des retouches avancées.

Pour un client, les notions de « retouche de base » et de « retouche avancée » sont obscures ; établir la différence entre les deux est donc très difficile. Comment peut-il savoir ce que proposent concrètement l’un et l’autre ? La retouche avancée de l’un est peut-être la retouche de base de l’autre… D’où l’importance de bien expliquer vos compétences et services à vos clients afin d’éliminer tout risque de confusion. Je vous soumettrai mes propres définitions, mais une fois encore, chaque photographe a sa vision et ma façon de voir n’est pas nécessairement la vôtre !


ATTENTION

Un photographe qui se prétend professionnel doit au minimum pouvoir procéder à ces ajustements. Si vous ne vous sentez pas à l’aise avec les logiciels de post-traitement, vous trouverez des tutoriels en ligne et des ouvrages spécialisés. Il existe également de nombreuses formations pour favoriser votre apprentissage de ces outils. Encore une fois, le post-traitement fait partie du travail du photographe !



Procéder à une retouche de base

La retouche de base ne porte pas, en général, sur le physique des personnes qui se trouvent sur la photographie. Elle consiste souvent à ajuster la luminosité, le contraste, la saturation, le cadrage ou encore la netteté des images.

Le photographe procédera en principe à ces corrections par lot ce qui lui permettra de donner un rendu homogène à ses images tout en gagnant du temps, avec pour but de définir un style qui lui est propre, de sorte que, lorsque l’on verra une de ses photographies, on reconnaitra immédiatement son travail. Il misera donc, avant tout, sur le traitement de la couleur et de l’ambiance.

Selon ses capacités et ce qu’il inclut dans le service qu’il propose, le photographe enlèvera parfois quelques boutons à ses modèles.

Ce type de retouche se fait généralement dans un logiciel qui permet de traiter rapidement et efficacement plusieurs images. Le plus connu et souvent bien apprécié des photographes et ce, quelle que soit leur spécialité, est Lightroom.
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La retouche de base a pour but d’améliorer les couleurs, les contrastes, la luminosité ou encore l’ambiance d’une photographie. C’est souvent le traitement qui fera que l’on distinguera la photographie d’un photographe de celle d’un autre. C’est votre petite touche artistique !

Procéder à une retouche avancée

La retouche avancée est habituellement plus sophistiquée et nécessite plus de temps que la retouche de base décrite précédemment. En plus de celle-ci, le photographe se lance dans une retouche esthétique de ses modèles. Encore une fois, ça ne veut pas dire qu’il créera des mannequins dignes des plus grandes revues, mais bien qu’il procèdera avec soin à l’amélioration de ses clients.
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La grossesse et le post-partum sont rarement des moments où les femmes se sentent parfaitement bien avec leur corps. Même si je ne crois pas qu’il faille les encourager dans leur dévalorisation d’elles-mêmes, une simple retouche plus avancée leur permettra d’obtenir un souvenir de ce qu’elles ont réellement envie d’être le temps d’une photo. Après tout, des photos où on est moche, on en a tous, mais lorsque l’on paie un photographe, on veut se sentir sublime… À vous de jouer !


CONSEIL

Tout ce qui aura été anticipé lors du déclenchement ne sera pas à retravailler en post-traitement ! Une tache sur un chemisier, un mouchoir qui dépasse, un gobelet qui traîne… Soyez attentif aux détails et soignez vos prises de vue.



Une fois le traitement de la couleur effectué, il passera au peigne fin les détails des photographies à livrer. Il pourra enlever une étiquette de vêtement visible, ajuster un chandail mal placé, dégager une mèche de cheveux indésirable, faire disparaître un double menton, des vergetures… Bref, il enlèvera tous les détails qui pourraient attirer l’œil sur autre chose que le sujet de la photographie. Bien entendu, en respectant les demandes et attentes du client.

Le but premier d’une retouche avancée est que lorsque quelqu’un verra la photo, il s’exclame « waouh, quelle belle photo ! » plutôt que « son chandail a l’air sale » ou encore « il a un double menton énorme ! », de façon à ce que, à part le « waouh », rien d’autre ne puisse être dit.


Retouche avancée – Aide-mémoire

Pour une retouche avancée de qualité, faites le tour de cette liste afin de vérifier que vous n’avez rien oublié.

• Luminosité : la lumière a été ajustée, les photographies ne sont ni surexposées, ni sous-exposées.

• Contraste : les contrastes sont équilibrés, ni trop forts, ni trop faibles.

• Saturation : vos couleurs sont vives et éclatantes, tout en offrant un rendu naturel.

• Cadrage : assurez-vous que les cadrages des photographies vous plaisent, que l’horizon est droit et qu’il n’y a pas d’éléments indésirables dans le cadre. Un recadrage peut être parfois envisagé (attention à ne pas trop recadrer, vous pourriez empêcher le client d’imprimer ses photos aussi grandes qu’il le voudrait).

• Décor ou fond de scène : si vous êtes en studio, vérifiez qu’il n’y a pas de saletés sur votre fond, pas de traces de pieds ou encore de mousses. Vous rendez votre fond uniforme et enlevez les détails qui ne sont pas censés y être (trépieds visibles, fond déchiré, etc.). Si vous êtes dehors, vous enlevez la poubelle à l’arrière-plan, la personne avec un imperméable orange que l’on aperçoit derrière vos sujets ou encore le verre en plastique qui traîne par terre et que vous n’aviez pas vu sur le moment.

• Habillement : faites le tour des vêtements de vos modèles. Y a-t-il une étiquette apparente ? Un chandail vous semble-t-il froissé ? La retouche peut aller jusqu’à ajuster un chandail trop décolleté et à recoller une semelle de chaussure usée.

• Visage : analysez tous les visages de vos modèles et enlevez boutons et rougeurs. Vérifiez que le mascara de vos clientes n’a pas coulé ou encore que leur rouge à lèvres est bien en place. Prenez aussi le temps d’examiner les cheveux. Y a-t-il des mèches rebelles ? Celle-ci devrait-elle être enlevée ?

• Peau : bien qu’un traitement soit de mise au niveau de la texture de la peau, il faut aussi souvent faire le tour des imperfections qu’il s’agisse d’une blessure, d’une brûlure, d’un bronzage inégal ou encore d’une ecchymose. Attention toutefois, un grain de beauté ou une cicatrice fait partie de vos modèles ; n’y touchez pas à moins que l’on vous en ait fait la demande !

• Défauts physiques : personne n’a envie de voir sur des photos un double menton ou un bourrelet disgracieux. Atténuez ces défauts, ainsi que les bras qui semblent écrasés ou la forme créée par un jean trop serré.

• Autres : il y aura toujours des retouches plus spécifiques à effectuer au cas par cas. Un modèle pourrait par exemple vous demander de gommer son tatouage (s’il ne vous en parle pas, assurez-vous de ce qu’il souhaite ; ne procédez pas à une telle retouche sans avoir sollicité son accord) ou de remplacer le faux ongle qu’elle a perdu. Les demandes sont multiples !

Lorsque vous aurez fait le tour de cette liste, vos photographies devraient être bien optimisées (si vous maîtrisez convenablement la retouche, évidemment). Il ne devrait plus rester d’éléments pour distraire les regards. Place à l’émotion et aux « Waouh, comme vous êtes beaux ! » !



Du point de vue du client, c’est aussi très rassurant de savoir que son photographe effectue des retouches avancées. Vous éviterez ainsi des annulations de rendez-vous parce que le petit dernier s’est fait un bleu en plein milieu du front ou encore parce qu’une future maman aura une éruption cutanée.


PENSEZ-Y !

Une retouche réussie est une retouche qui ne se voit pas. Si quelqu’un en regardant votre photo se dit « Il est trop retouché », « Ce n’est pas naturel » ou encore « Il a été lissé », c’est que vous n’avez pas su doser vos corrections.



La retouche est alors généralement effectuée au cas par cas, photographie par photographie, selon les besoins, dans un logiciel comme Photoshop. Il s’agit en conséquence d’une retouche tout à la fois plus longue et plus personnalisée.

J’ai décidé d’opter pour une retouche avancée car, pour moi, c’était très important que mes clients se sentent beaux et ce, même dans des périodes de leur vie où leur estime personnelle peut être plus basse qu’à l’habitude (séance après accouchement, par exemple). En général, savoir qu’il sera possible de retoucher un détail qu’ils n’aiment pas, les apaise durant la séance.

Compter le coût de la retouche

Une retouche, qu’elle soit de base ou avancée, se paie. Comme nous l’avons vu page 162, le temps que vous y consacrez est du temps pendant lequel vous travaillez pour le client. C’est donc du temps que votre client doit payer. Si vous ne facturez que le temps de séance, vous réaliserez très rapidement que vous n’y arriverez pas puisqu’il s’agit souvent de la partie la plus longue de votre travail.

Pour chaque contrat, c’est parfois jusqu’à dix heures de retouche, même plus, que vous passerez. Ne pas y penser équivaut à travailler plus d’heures sans être payé que d’heures rémunérées. Pour faire payer la retouche, vous aurez deux possibilités : la facturer à part ou l’inclure dans vos forfaits.

Facturer à la retouche

Le client a une demande, vous lui soumettez un prix. Le principe est simple, mais la gestion plus compliquée. En effet, lorsqu’un client vous fera une demande de retouche plus avancée, ce sera à vous de lui soumettre un prix correspondant à sa requête. On parle donc de retouche sur évaluation. Là où ça devient difficilement gérable, c’est qu’il est parfois complexe d’évaluer correctement le temps qu’une retouche prendra, mais aussi sa valeur. Il se pourrait donc que vous fassiez payer un certain prix à tel client et un autre montant à tel autre alors que pour les clients, le travail semble le même. L’impression de payer trop cher pourrait donc se faire sentir et mener à des insatisfactions. Le bon côté, c’est que vous serez toujours payé à juste titre lorsque vous effectuerez une retouche plus longue (à condition de ne pas sous-estimer le travail).
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Les clients n’ont souvent aucune idée du temps que l’on investit sur leurs photos. C’est à vous de jouer au pédagogue et d’expliquer ce en quoi consiste votre travail. Si minimes soient-elles, les retouches permettront à votre photographie de correspondre totalement à votre style !

Proposer des forfaits tout inclus

Lors de l’établissement de vos tarifs et forfaits, vous pourriez évaluer le temps de retouche moyen que vous comptez passer sur vos photographies, selon le type de séance, et ajouter ce temps au temps de prise de vue de manière à proposer un forfait tout inclus. Vos clients auront ainsi l’impression d’obtenir un service plus complet et votre postproduction vous sera payée sans que le client ait l’impression d’être lésé pour une retouche qu’il trouverait trop dispendieuse.

Toutefois, inclure la retouche à ses forfaits vous oblige à partir sur une « moyenne ». Le temps que vous compterez est un temps moyen, qui peut changer d’un contrat à un autre. Dans une semaine de travail, vous pourriez par exemple avoir à traiter les images d’une séance de couple qui ne nécessitent que très peu de retouches – ce qui vous prendra moins de temps que le temps moyen évalué – et avoir à retoucher les fichiers de la séance d’un enfant qui a la lèvre fendue et des miettes de biscuit entre les dents et qui vous contraindra à prendre deux heures de plus que prévu. Vous l’aurez compris, l’un dans l’autre, les contrats s’équilibrent et vous obtiendrez une juste rémunération de votre temps de retouche.

Ce que vous gagnez dans un contrat est souvent ce que vous perdez dans l’autre. Attention, il ne s’agit pas d’offrir un meilleur service dans un cas et d’effectuer un travail plus rapide dans l’autre. Passez le temps nécessaire sur les portraits du couple ; si 45 minutes suffisent, c’est très bien, n’en passez pas plus pour atteindre les trois heures prévues en moyenne ; et si les photos de l’enfant vous demandent de passer cinq heures à nettoyer son sourire, eh bien, prenez le temps qu’il faut, mais ne bâclez pas le travail sous prétexte que le temps moyen évalué est dépassé.


Buffet à volonté ? Spécifiez vos limites !

Inclure la retouche à ses forfaits peut parfois donner aux clients l’impression de se voir proposer un buffet à volonté. Ils se disent que tant qu’à avoir la retouche comprise, il faut en profiter ! Et là, des demandes, toutes plus farfelues les unes que les autres, risquent de suivre. Préparez-vous au pire…

Si vous ne donnez pas de limites à vos clients et ne leur expliquez pas ce que vous ferez, vous pourriez vous retrouver enseveli sous des demandes extravagantes. Si vos forfaits comprennent une retouche avancée, précisez que vous ne changez pas les couleurs de fond de scène ou encore que vous ne prenez pas un visage sur une photo pour le mettre sur une autre. C’est tout à fait légitime et cela vous évitera de recevoir des demandes du genre « Je prendrais la photo 01, mais avec le visage de la photo 03 pour mon fils, celui de la 11 pour ma fille. Ensuite, j’aimerais avoir la photo 02, mais cadrée uniquement sur moi… Puis la photo 23, mais avec un fond rose plutôt que vert. » Bref, soyez clair et précis, et vous vous éviterez des situations déplaisantes et conflictuelles.

Personnellement, je prends toujours une dizaine de minutes pour expliquer les retouches à mes clients après leur séance en leur montrant des exemples de photographies retouchées et en leur indiquant ce que je fais ou non. Je peux aussi leur présenter quelques-unes de leurs images et leur indiquer quelles corrections j’y appliquerai. J’en profite au passage pour leur préciser mes limites et leur dire notamment que je ne change pas la couleur des fonds et que je ne fais pas de montage. En principe, tout est clair et ils ont une meilleure idée de mes services.



D’un contrat à un autre, un équilibre se fera, qui vous permettra d’avoir, statistiquement parlant, un salaire constant.

Proposer des impressions ou non ?

Avec les années, l’impression des photographies occupe de moins en moins de place dans l’offre que proposent les photographes portraitistes. Disons-le, procéder à l’impression des photographies pour son client est assez contraignant. Cela nous oblige non seulement à ajuster nos tarifs à la hausse, en conséquence du temps investi, mais aussi à prévoir déplacement et gestion, chose que beaucoup de photographes préfèrent laisser tomber. Sachez toutefois qu’il est possible de bien vivre de la photographie sans proposer de produits imprimés, néanmoins, il existe encore une clientèle qui recherche ce type de service et qui ne se sent pas du tout à l’aise à l’idée de s’occuper elle-même de ses impressions. Pour une clientèle plus âgée, en particulier, ne pas obtenir d’impressions peut paraître impensable. Proposer une offre d’impression est donc une manière de rendre son service plus complet, mais n’est pas indispensable si l’on accompagne le client dans le processus d’impression !

Proposer des produits imprimés

Proposer à vos clients de récupérer des impressions en même temps que leurs fichiers numériques peut vous permettre de tirer un maximum de profit de chaque contrat. Encore une fois, tout dépendra du type de clientèle que vous viserez. Évidemment, une clientèle d’entrée de gamme qui a pour but de faire des économies ne sera guère intéressée par des produits imprimés (le service est souvent relativement coûteux) ; si, au contraire, vous visez une clientèle haute gamme, il me semble impensable de ne pas prévoir des services d’impression. Les photographes concernés offriront souvent un album personnalisé à la fin de la séance ou encore un encadrement sur mesure. Ce sera leur manière de rendre l’expérience encore plus fabuleuse, mais le fabuleux… ça a un prix !


ATTENTION

Réaliser des impressions nécessite du temps, autant pour prendre les commandes que pour trouver des fournisseurs, mais aussi pour couvrir les pertes si jamais vous deviez reprendre des impressions. C’est un gros suivi de qualité que vous devrez faire tout au long du processus après-commande et ce, en plus du service que vous offrez déjà.
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Un produit imprimé, telle une impression sur toile, permettra à votre client d’avoir quelque chose à afficher dès la réception de ses photographies. De plus, il pourra personnaliser sa déco avec facilité et ajouter du style à son intérieur.


Proposer des produits imprimés : de quoi s’agit-il ?

Lorsque l’on parle d’« impression photo », les gens ont souvent tendance à penser uniquement aux impressions sur papier photo que ce soit au bon vieux 4 × 6 ou aux agrandissements. Toutefois, les possibilités ont grandement évolué et l’on peut offrir aujourd’hui une multitude de produits à ses clients, tous plus originaux les uns que les autres : impression sur toile, albums imprimés, étuis à téléphone ou aimants à mettre sur le frigo… Votre avantage, c’est que votre client, qui n’est pas un professionnel de l’imagerie, ne saura pas où aller pour se procurer ce genre de produits. Vous avez là un rôle à jouer, puisque vous pouvez prendre le temps de chercher et de sélectionner des fournisseurs, en comparant leurs offres et en choisissant celui qui correspond le mieux à vos critères de qualité.



Une qualité supérieure

Dans tous les services que vous pourrez offrir, demandez-vous toujours : la qualité sera-t-elle supérieure à ce que le client pourrait lui-même réaliser ? Il faut évidemment que la réponse soit « oui ». Et c’est aussi ce que vous allez vendre à votre client. Après tout, il vous demandera peut-être pourquoi il aurait intérêt à collaborer avec vous pour ses impressions plutôt que d’aller les faire faire lui-même dans une boutique de développement en une heure. Si la différence de qualité est palpable, votre client sera tenté d’ajouter des impressions à sa commande (« autant en profiter »), que ce soit pour les accrocher dans son salon ou pour les offrir à sa famille.


L’impression facile…

L’impression photo s’est beaucoup démocratisée sur le Web et chez un bon nombre de commerçants. Toutefois, si vos clients se laissent tenter par ces services, qu’ils procèdent en ligne ou se rendent en boutique, ils auront rarement (pour ne pas dire jamais) affaire à des fins connaisseurs de l’image. Ces prestataires recevront leurs fichiers, leur feront parfois subir des retouches automatisées et passeront à l’impression sur du papier bas de gamme. Et selon le niveau de compétences de la personne qui se chargera des photos, la qualité ne sera pas toujours au rendez-vous.

D’un autre côté, ces commerçants sont souvent animés par le profit et non par la qualité. Certes, ils proposent des impressions à des prix très bas et compétitifs, mais ils n’accepteront jamais de reprendre une impression ratée. Je dirais que ce type de prestation est fait pour des gens qui prennent des photos à la maison et qui veulent les mettre dans un album, sans plus. Si c’est ce que vous offrez à vos clients à titre de photographe professionnel, ils le verront et finiront, sans aucun doute, par se plaindre de ce que vous leur aurez fourni. Si vous décidez de proposer des impressions, vous vous devez de recruter des fournisseurs de qualité.



Des résultats uniques

Un autre aspect qui incitera vos clients à faire appel à vos services lorsque viendra le temps de faire imprimer leurs photos sera la garantie d’obtenir des produits uniques, que nul autre n’aura et qu’ils ne pourront se procurer qu’auprès de vous. Si vous réussissez à avoir des produits très personnalisés, que ce soit parce que vous aurez vous-même conçu vos visuels (des cartes de vœux, par exemple), ils deviendront plus attractifs. Vos clients sauront qu’ils doivent alors absolument passer par vous s’ils veulent ce produit. En réduisant l’offre, vous augmentez la demande !

La facilité

Pour le client, on ne peut le nier, c’est aussi plus pratique puisqu’il pourra récupérer l’ensemble de sa commande au même moment, autrement dit pas de délai supplémentaire pour obtenir ceci ou cela, et la possibilité d’offrir sans attendre leurs photos, s’ils le désirent. Pour les gens moins à l’aise avec la technologie, se procurer des impressions auprès de vous, c’est aussi ne pas avoir à se compliquer la vie avec des détails.

Gérer les impressions soi-même

Développer un service d’impression, c’est aussi du temps et de l’argent à investir. On parle là d’un service très complet que vous pourriez envisager de mettre en place en parallèle de vos services de photographe. Ça nécessite une structure, des équipements, la création de tarifs adaptés, des contrats additionnels, du service après-vente et la tenue d’un livret pour maintenir ses commandes à jour. Si vous proposez ce service dans le but de faire du profit facile, ce n’est pas l’idéal ! Bien des efforts seront nécessaires pour réussir à créer et maintenir un service d’impression performant et rentable.

Les coûts

Avant même d’imprimer les projets de vos clients, vous devrez consacrer un budget afin d’effectuer des impressions tests, des échantillons et exemples que vous pourrez leur montrer avant leur commande. Cela aidera à la promotion de vos services d’impression, mais mettra aussi en confiance un client qui s’imagine mal ce qu’il peut obtenir en faisant appel à vos services. Vous devrez aussi établir un budget pour procéder à l’impression de listes de prix additionnelles.

Les problématiques

Plus vos services seront étendus, plus la possibilité qu’il y ait des problèmes et, en conséquence, des insatisfactions le sera. Il faudra donc mettre en place un contrat relatif uniquement à vos services d’impression. Ce contrat aura lui aussi pour but de régler les situations conflictuelles possibles et de délimiter les conditions dans lesquelles vous réaliserez et vendrez les impressions. Est-ce que vos services d’impression sont remboursables et échangeables ? Est-ce que le client peut annuler sa commande ? Dans quel délai ? Que ferez-vous s’il l’abîme dans sa voiture ? S’il n’aime pas le rendu ? Quand et comment devra-t-il payer le tout ? Mettez les choses au clair dès la commande !

L’entreposage

Vendre des produits imprimés implique de pouvoir conserver des objets qui prennent plus de place qu’une simple clé USB et ce, parfois pendant plusieurs semaines si les clients tardent à venir les chercher.

Il serait très peu professionnel de laisser vos commandes à la vue de tous ou négligemment empilées dans un coin de votre studio. Elles devront donc être rangées dans un lieu à part, bien aéré (les impressions détestent l’humidité) et à l’abri de la lumière (pour ne pas les abîmer).
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À certaines périodes, au moment des fêtes notamment, vous ne savez jamais combien de commandes vous pourrez recevoir à la fois. Il vous faudra prévoir un lieu pour conserver vos produits imprimés sans risquer de les abîmer et pour éviter de les avoir dans les pattes en permanence.

Trouver des fournisseurs

Si vous désirez prendre en charge l’étape de l’impression sans pour autant imprimer vous-même, il vous faudra commencer par trouver des fournisseurs, et pas n’importe lesquels ! Une entreprise fiable, reconnue, qui vous procurera des impressions de qualité irréprochable, à la hauteur du service que vous vendez.


RAPPEL

Si un client vous demande d’imprimer ses photos, c’est qu’il espère obtenir un travail de qualité supérieure à ce qu’il pourrait se procurer par lui-même. C’est bien la moindre des choses !



Pour trouver un bon fournisseur, il n’y a malheureusement pas de secret, vous devrez les essayer à vos frais. Pour optimiser vos essais, je vous conseille de systématiquement faire imprimer les mêmes cinq photographies de styles différents (une vue sombre en studio, une autre très colorée réalisée en extérieur, une autre plus lumineuse ou à domicile…) chez les imprimeurs repérés. Testez toutes les possibilités pour bien mesurer la qualité de leur travail. Comparez également les papiers photo et les encres ; tenez compte des délais et bien entendu des tarifs donnés puisqu’il vous faudra réaliser une marge sur les travaux commandés.
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En tant que photographe, vous immortaliserez des moments importants de la vie des gens. Il est fort à parier que ces photographies se retrouveront tôt ou tard dans un album de famille ou encore sur un mur. Pourquoi ne pas mettre toutes vos compétences au service de vos clients et leur proposer, au-delà de la prise de vue, de réaliser un encadrement magnifique, répondant parfaitement à leurs attentes et qu’ils seront fiers d’exposer chez eux ?

Des imprimeurs en ligne

Il existe différents sites Web destinés aux photographes professionnels qui souhaitent faire réaliser leurs impressions. L’avantage de ces sites, c’est qu’ils ne nécessitent souvent aucun déplacement et qu’ils développent habituellement une large gamme de produits. Vous pouvez donc en quelques clics passer et payer votre commande. Toutefois, ils ont aussi leurs inconvénients. Ils seront parfois situés à l’étranger, ce qui impliquera des frais de port élevés et des communications plus difficiles, sans garantie aucune au niveau du délai de livraison. Une simple erreur de commande ou un produit abîmé lors du transport peut devenir un réel enfer financier si vous devez retourner le tout à son expéditeur. S’ajoutant à ces détails, leurs prix sont souvent bien plus élevés que ce qu’un imprimeur de votre région pourrait vous offrir. Donc, vous payez aussi pour leur facilité !

Toutefois, pour quelqu’un qui ne s’y connaît pas trop en graphisme et en impression, utiliser leurs modèles de produits et y introduire uniquement ses photos est intéressant. Ça permet d’offrir des produits un peu personnalisés sans avoir à investir du temps dans la conception graphique. Tandis qu’un imprimeur indépendant demandera, lui, de fournir les fichiers finaux, c’est-à-dire assemblés et prêts pour l’impression comme c’est le cas par exemple pour les cartes de vœux ou encore pour des étuis de téléphone. Peut-être est-ce le moment d’appeler votre graphiste ?


ATTENTION

Les sites d’impression en ligne proposent des modèles (templates) de produits dans lesquels introduire ses photographies. S’ils vous font gagner du temps, d’autres photographes pourront également les utiliser… Difficile alors de justifier un prix plus élevé !



Un imprimeur de votre région

Trouver un bon fournisseur à quelques kilomètres de chez soi n’est pas chose facile, tout dépend où l’on est installé. Les imprimeurs spécialisés en impression photo se font rares, il faut l’avouer. Toutefois, si vous réussissez à en trouver un bon, il pourra vous accompagner dans le développement de votre activité et même parfois vous dépanner lorsque vous aurez une commande à fournir rapidement. C’est l’énorme avantage d’un fournisseur de proximité.

Combien les vendre ?

C’est LA question difficile. Les prix que vous demanderez dépendront là encore de nombreux facteurs. S’agit-il d’un produit que vous êtes le seul à proposer ou que l’on peut se procurer facilement ? Quel type d’imprimante utilisez-vous ? Sur quel type de papier photo réalisez-vous telle ou telle impression ? Quel est son prix ? Jusqu’à combien de temps pensez-vous investir dans la réalisation de ces produits ? Sur quoi souhaitez-vous faire le plus de profit : sur vos impressions ou sur vos services de photographe ? Toutes ces questions influenceront le prix de vos services ! Personnellement, je vous conseille de vendre vos impressions au minimum le double de ce que vous les payez. Ainsi, si vous devez réimprimer une commande à cause d’une erreur, vous ne serez pas pénalisé.

Faire bonne impression… Sans impression !

Il se pourrait qu’à la lecture de ces arguments, l’envie de vous lancer dans des services d’impression ne vous tente pas. Or, ne pas proposer d’impressions ne veut pas dire que vous ne devez pas conseiller vos clients s’ils souhaitent en obtenir. Il serait très peu professionnel voire dommageable pour votre activité de ne pas poursuivre un accompagnement spécialisé jusqu’à l’impression et ce, même si c’est votre client qui s’occupe de cette partie.


À NOTER

Si vous voulez que votre client retire du plaisir de son expérience, il est très important de lui proposer un suivi professionnel de A à Z.



Personnellement, à la fin de chacune de mes séances, j’offre un petit aide-mémoire imprimé expliquant comment obtenir de bonnes impressions et listant les endroits de la région que je conseille (et déconseille). Je précise aussi pourquoi les couleurs peuvent varier d’un imprimeur à un autre et comment faire pour optimiser le résultat. Mes clients ne sont donc pas pris au dépourvu ou livrés à eux-mêmes. Il arrive même que certains me consultent pour prendre d’autres renseignements. Il est donc important d’effectuer des tests et de conseiller ses clients même si vous n’offrez pas vous-même un service complet d’impression.
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Même si le service d’impression n’est pas dans vos priorités, vos clients vous seront reconnaissants si vous pouvez leur conseiller des endroits où faire imprimer ou encadrer leurs photographies. Assurer un service professionnel, c’est aussi donner des conseils judicieux.

Respecter le délai de livraison

Les délais de livraison varient souvent d’un photographe à un autre, mais aussi selon la commande réalisée par le client. Il va de soi qu’il y a une possibilité que le délai de livraison soit plus long pour un client qui aura commandé trois encadrements et 40 photographies que pour celui qui n’aura acheté que cinq photographies numériques. Toutefois, afin de maintenir un niveau de professionnalisme plus élevé, il est fortement conseillé de respecter un délai que vous vous imposerez.


ATTENTION

Respectez vos délais de livraison ! Certains clients réservent leur séance afin d’offrir les photographies pour une fête ou encore pour les utiliser pour un faire-part ou une carte de remerciement. Pensez-y, si vous voulez les revoir.



En moyenne, les photographes de particuliers livrent leur contrat sous quatre semaines maximum. Personnellement, je dis toujours à mes clients que leur commande sera livrée entre trois et quatre semaines. En revanche, si un contrat est prêt en une semaine, je les contacte, car il n’est pas question de les faire attendre inutilement. De cette manière, ils ne peuvent qu’être plus satisfaits et je peux clore leur dossier.
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L’attente de la livraison de ses photographies peut paraître très longue aux yeux d’un client. Une fois la séance réalisée, il éprouvera la même impatience à les découvrir qu’un enfant qui attend de déballer ses cadeaux de Noël. Ne le faites pas attendre plus qu’il le faut !

Pensez toujours qu’il vaut mieux prévoir plus de temps et pouvoir livrer plus vite, que l’inverse. Un client à qui j’indique qu’il aura sa commande en une semaine et qui ne l’a qu’au bout de quatre semaines sera très mécontent. Imaginez son inquiétude à ne pas récupérer ses photographies : ai-je perdu les images ? Y a-t-il un problème ? Va-t-il bien les recevoir ? Après tout, il m’a déjà payé et s’il s’était fait escroqué ? Donnez des délais raisonnables, et informez votre client s’il y avait le moindre souci à le livrer dans le temps prévu. Il peut bien comprendre que vous ayez eu un imprévu et sera rassuré de savoir que vous mettez tout en œuvre pour lui donner satisfaction au plus vite. Faites toutefois attention à ne pas prendre de mauvaises habitudes. Personnellement, je respecte toujours mes délais de livraison, car après tout, la raison pour laquelle je me laisse quatre semaines c’est justement pour me permettre d’absorber les imprévus, car en réalité, mes contrats sont souvent prêts en trois semaines.


Un calendrier de livraison

Lorsque l’on doit gérer plusieurs contrats par semaine, il peut être utile de se créer un document ou encore un calendrier en ligne rappelant quels contrats doivent être livrés et quand. Ainsi, vous éviterez d’oublier un client ou encore d’être en retard. Une alerte de votre calendrier une semaine avant la livraison d’un contrat est préférable à un appel d’un client mécontent une semaine après la date prévue de la livraison. Ces petits détails de la vie d’un travailleur autonome nécessitent de l’organisation !



Trouver son support de livraison

En numérique, il existe une foule de possibilités concernant la livraison des fichiers aux clients. Certains opteront pour le CD-Rom ou le DVD-Rom, d’autres pour la clé USB ou même un envoi courriel. C’est à vous de voir ce que vous préférez, et de vous décider en fonction du budget attribué à ces supports. Regardons ensemble les diverses possibilités, leurs qualités et leurs défauts.

CD- et DVD-Rom

CD-Rom et DVD-Rom sont des supports très répandus en photographie. Ils existent depuis de nombreuses années – ce qui permet de juger de leur bonne qualité – et sont connus de la majorité des clients. Si vous optez pour ce support, vous devrez vous équiper d’un bon graveur, ainsi que d’un logiciel vous permettant la gravure.

Peu coûteux, CD-Rom et DVD-Rom permettent de stocker une grande quantité de photographies. Ils peuvent être personnalisés par une sérigraphie aux couleurs de l’entreprise ou spécifique au client si vous disposez d’une imprimante à CD. Vous pouvez en outre facilement les poster.

La pochette offre de plus une surface intéressante à travailler pour la rendre conforme à l’identité graphique de votre entreprise et véhiculer vos valeurs. Elle constituera un élément essentiel de votre branding (voir page 77).

Les CD et DVD-Rom tendent tout de même à quitter le marché, la plupart des nouveaux ordinateurs n’incluant plus de lecteur dédié ce qui nécessite l’achat d’un lecteur indépendant.


À NOTER

Si vous avez de nombreux fichiers lourds à graver, envisagez d’emblée l’emploi du DVD-Rom, le CD-Rom se montrant de capacité insuffisante. Il faudra parfois en graver plusieurs selon la quantité d’images.




Votre image sur CD

Si vous livrez les images sur CD-Rom, vous pourrez être tenté de faire des économies sur le support en achetant des tours de CD vierges et des enveloppes en papier. En revanche, un client qui vient de payer 300 € (environ 420 $) votre prestation risque d’être très déçu de recevoir un CD-Rom anonyme glissé dans une enveloppe blanche qui ne valent pas plus de quelques euros. Je vous conseille donc fortement de travailler avec une imprimerie spécialisée en impression sur CD-Rom/DVD-Rom qui pourra imprimer le visuel de votre choix sur les supports et vous fournir des pochettes tout aussi personnalisées. Vous pourrez y mettre votre logo, un texte, des photographies… comme il vous plaira. Ainsi, le client recevra un produit de meilleure qualité et votre CD-Rom vous fera de la publicité. Cela vous coûtera certes un peu plus cher, mais pour faire du profit, il faut aussi investir dans votre image et, en principe, vos tarifs doivent vous permettre de pouvoir proposer un tel support sans que cela soit fait à perte.

Imaginez que je vous serve un hamburger et des frites dans une assiette en carton avec des ustensiles en plastique, en vous installant sur une chaise pliante, alors que vous avez payé votre repas à un prix équivalent à un 5 étoiles, où vous seriez assis sur une chaise confortable devant une table recouverte d’une belle nappe blanche, avec devant vous une assiette en porcelaine et des couverts en argent… Vous seriez plutôt déçu, non ? Eh bien, votre client ne doit pas ressentir cela après avoir collaboré avec vous !



Clé USB

Les clés USB permettent de stocker de nombreux fichiers. Connues de la plupart des gens, elles sont probablement le support qui sera le plus répandu sur le marché dans les prochaines années.

Tous les ordinateurs sont munis de ports pour les brancher, sans qu’il soit nécessaire d’investir dans un matériel spécifique pour les utiliser. Elles sont donc faciles d’emploi et permettent d’enregistrer des fichiers en un rien de temps. On en trouve aujourd’hui de différentes capacités.

Une clé USB est cependant très coûteuse à produire comparativement à un CD-Rom, surtout si on veut la personnaliser (y inscrire son logo) ou l’accompagner d’un boîtier, car remettre uniquement une clé peut parfois paraître mesquin au client. Et, si vous ne prenez pas les précautions nécessaires pour bien identifier la clé, votre client pourrait par mégarde supprimer lui-même ses photographies.

Transfert en ligne

Il existe désormais de nombreuses solutions en ligne permettant de livrer des fichiers lourds par le biais de courriels. Il suffit de créer un compte sur des sites tels que Hightail, Dropbox ou encore WeTransfer, afin de réaliser les envois désirés. Le client reçoit alors un e-mail avec des liens pour télécharger ses fichiers.

L’immatérialité du support, en plus de vous épargner des frais de livraison et un passage à la poste, ou d’éviter au client de se déplacer pour venir récupérer sa commande, ne nécessite aucun coût de conception d’emballage, de gravure ou de sérigraphie, ni démarchage pour rechercher des fournisseurs compétitifs pour réaliser certaines de ces tâches. Vous n’avez qu’une manipulation à effectuer une fois les images prêtes, et le client obtient sa commande rapidement et sans contrainte.

Personnellement, j’utilise Hightail pour livrer des commandes à des clients qui ne peuvent se déplacer, et uniquement dans ce cas. Ils reçoivent alors un courriel et disposent d’un délai d’environ deux semaines pour télécharger leurs photographies. De mon côté, je reçois un avis de réception qui m’assure qu’ils ont bien récupéré leurs fichiers. Si je ne me sers pas systématiquement de ce système, c’est parce que, contrairement au CD-Rom ou à la clé USB, il peut donner l’impression au client qu’il n’a rien de concret suite à sa séance ; il devra en outre archiver lui-même ses photographies, car sinon le risque de les perdre est grand. Or, pour moi, il est important que le client conserve une trace matérielle de sa séance.

Procéder par Hightail, Dropbox ou encore WeTransfer sera particulièrement apprécié par les technophiles, mais les personnes moins à l’aise avec la technologie pourront être décontenancées de ne rien tenir entre leurs mains et trouveront certainement peu pratique de devoir télécharger leurs photographies. De plus, vous serez le premier à être désigné responsable lorsqu’un client archivera mal ses fichiers ou les enregistrera en les compressant et en leur faisant perdre de la qualité.


ATTENTION

Ne pas remettre de support, c’est aussi perdre une occasion de faire circuler son image de marque, de laisser une trace de ses services et de ses valeurs.



Faire son choix

Comme vous le voyez, aucun support n’est idéal ni infaillible. Il faut peser le pour et le contre de ces différentes solutions en évaluant ce qui répondrait le mieux à vos besoins et en gardant à l’esprit que le support proposé doit correspondre à la gamme de clientèle que vous servez et à la qualité du service que vous prétendez délivrer. Il est évident que si vous visez une clientèle haut de gamme, il paraît tout indiqué de remettre à votre client une clé USB ou un CD-Rom personnalisé, rangé dans un beau coffret. Si vous développez des prestations d’entrée de gamme, donner les images sur un CD commercial glissé dans une pochette blanche conviendra en revanche très bien.

Voici un tableau récapitulant les principaux avantages et inconvénients des supports existants.


RETENEZ QUE…

Un fast-food ne sert pas la nourriture de la même manière qu’un cinq étoiles, c’est pareil en photographie !










	
	Avantages
	Inconvénients



	CD-Rom et DVD-Rom
	
- Peu coûteux (si pas de sérigraphie, ni de coffret)

- Personnalisable

- Bonne capacité pour contenir les fichiers

- Bonne conservation dans le temps

- Livraison facile

- Véhicule votre image de marque, publicité visible

	
- De moins en moins populaire, les ordinateurs n’étant plus systématiquement équipés de lecteurs (le client peut avoir besoin d’acheter un lecteur)

- Facile à rayer

- Acheter un graveur

- Temps de conception et coût de la sérigraphie du CD (et recherche de fournisseurs compétitifs) ou de la personnalisation du boîtier

- Manipulations fastidieuses pour vous et pour vos clients




	Clé USB
	
- De plus en plus populaire

- Facile d’utilisation pour vous et pour vos clients

- Personnalisable

- Livraison facile

- Transport aisé (avoir la clé sur soi permet de partager les images très facilement)

- Réutilisable

- Véhicule votre image de marque, publicité visible

	
- Coûteux

- Moins connue d’un public plus âgé

- Risque de perte élevé

- Risque de supprimer ses propres photographies




	Transfert en ligne (Hightail, Dropbox ou encore WeTransfer)
	
- Aucun déplacement requis pour vous et votre client

- Aucun frais de livraison à compter

- Gain de temps pour vous et rapidité de réception des fichiers pour le client

- Peu coûteux

	
- Abonnement payant pour un meilleur service

- Réticence de certains clients (les moins technophiles ou les plus âgés, généralement)

- Perte des fichiers possible

- Renvoi des fichiers aux clients qui les perdent

- Plus de gestion pour vous

- Pas de possibilité de faire du branding, pas de trace matérielle de votre travail
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Peu importe la méthode de livraison que vous choisirez, celle-ci doit vous représenter et être à la hauteur de votre service. Si vous réalisez des images splendides, mais que vous les remettez dans une pochette froissée, votre service sera dévalué. Pensez toujours à l’image que vos clients auront de vous en récupérant leur commande.

Opter pour un mode de livraison

Une fois que vous aurez choisi sur quel support remettre vos photographies, vous devrez évidemment les transmettre à vos clients. Plusieurs possibilités s’offrent aussi à vous ; chacune avec ses avantages et ses inconvénients. Soyez cohérent avec le type de prestation que vous développez.

Récupérer la commande au studio

Vous avez contacté le client pour lui dire que sa commande est prête, demandez-lui à quel moment il peut passer la récupérer à votre studio. Certains clients enthousiastes passeront la journée même de votre appel, d’autres attendront parfois plusieurs semaines avant de venir.

Le fait de demander au client de venir chercher sa commande et de la lui remettre en main propre a plusieurs avantages :

• économiquement, vous évitez des frais de livraison, et vous perdez moins de temps que si vous deviez aller à la poste ou faire la tournée des clients ;

• vous évitez tout risque de bris ou de perte de la part d’une tierce compagnie ;

• vous pouvez vérifier la commande avec lui et vous assurer qu’il récupère tout en bon état ;

• vous pouvez évaluer immédiatement son niveau global d’appréciation de votre service, notamment s’il récupère des impressions ;

• votre client aura le sentiment de bénéficier d’un service personnalisé jusqu’au bout et vous pourrez en profiter pour le remercier de sa confiance ;

• c’est une manière plus personnelle et courtoise de terminer le travail, idéale pour laisser une bonne dernière impression.

Bien qu’il y ait beaucoup de bons côtés au fait de faire venir le client, certains trouveront désagréables de devoir se déplacer – il arrivera alors que des commandes restent entreposées pendant des mois dans votre studio – et d’autres passeront à l’improviste. Si vous avez votre studio à domicile, il y a toujours un risque pour qu’un client arrive un dimanche matin alors que vous êtes en pyjama.

Demander au client de passer au studio implique entre autres :

• d’être disponible pour lui remettre sa commande ;

• de risquer de se faire déranger pendant une séance ;

• de voir les clients se présenter à l’improviste ;

• que le client accepte de se déplacer ;

• de pouvoir entreposer les commandes, parfois sur de longues périodes.

Faire livrer la commande

Si vous travaillez avec une clientèle qui ne se trouve pas à proximité de votre studio, si vous êtes souvent en extérieur ou pour quelque autre raison que ce soit, vous pouvez préférer faire livrer les commandes. La livraison se fera alors soit à vos frais, soit à ceux du client.
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L’expérience que le client aura lors de sa séance est importante, mais il doit pouvoir vous quitter sur une bonne impression. Un simple faux pas final suffit souvent pour faire oublier la qualité d’un service. Soyez compétitif jusqu’à la fin !

Vous utiliserez les services de la poste ou d’un transporteur indépendant. Il vous faudra alors emballer soigneusement les produits, vérifier les adresses, déposer les colis à la poste ou attendre le transporteur, noter la date d’envoi dans vos dossiers et suivre les commandes afin de vous assurer que vos clients reçoivent bien vos images. Mine de rien, cela prend du temps et nécessite une bonne organisation, mais vous ne serez pas à l’abri d’une perte de colis, d’un retard dans la livraison, et d’une commande endommagée… Autant de soucis qu’il vous faudra gérer, de clients que vous devrez rassurer.

Si vous proposez principalement le retrait de la commande au studio, il peut tout de même être utile d’envisager cette option, car certains clients habitent loin (dans une autre région voire à l’étranger) et ne pourront absolument pas se déplacer ! Il faut aussi penser à eux. Peut-être est-il alors préférable de leur faire supporter les frais de livraison ; ils n’en seront sans doute pas choqués. À vous de voir ce qui vous semble le plus convenable.

Effectuer la livraison en personne

Vous pouvez décider de livrer vous-même vos commandes en prenant une journée dans votre semaine pour faire le tour de vos clients. Le fait que vous vous déplaciez leur donnera le sentiment d’avoir un service totalement personnalisé, plus encore que si vous leur demandiez de venir chercher leurs photographies. Le fait que vous vous occupiez de la livraison a plusieurs avantages (pour certains, assez semblables à ceux que vous pouvez avoir en faisant venir le client) :

• vous évitez tout risque de bris ou de perte de la part d’une tierce compagnie et êtes certain que le client reçoit sa commande en bon état ;

• vous pouvez vérifier la commande avec le client ;

• votre client aura le sentiment de bénéficier d’un service personnalisé jusqu’au bout et vous pourrez en profiter pour le remercier de sa confiance ;

• c’est une manière plus personnelle et courtoise de terminer le travail, idéale pour laisser une bonne dernière impression ;

• bien des clients vous seront reconnaissants de ne pas avoir à se déplacer.

Si vous décidez de faire la tournée des clients, il vous faudra compter des frais de déplacement et, par conséquent, les inclure à vos tarifs. Vous devrez aussi tenir compte du temps passé à livrer les commandes, ce qui peut être assez long si vos clients vivent aux quatre coins de la ville. Ne négligez pas ce temps ! Il sera dédié à vos clients et vous ne pourrez rien faire d’autre si vous passez 45 minutes sur la route, si la personne arrive en retard alors que vous aviez convenu d’une heure ou si elle vous garde une heure chez elle tandis que vous pensiez pouvoir repartir plus vite.

Vous conviendrez d’un horaire avec le client en fonction de ses disponibilités ; or, il y a fort à parier que vous ferez principalement vos livraisons le soir et le week-end, ce qui ne vous arrangera pas toujours et se fera peut-être parfois au détriment de votre vie personnelle.

En bref, livrer soi-même est plaisant pour le client et contribue à laisser une bonne image de soi, mais cela nécessite beaucoup de disponibilité, une bonne organisation, des déplacements fréquents, s’avère coûteux en argent et en temps, et peut être vraiment fatigant. Si cette option vous tente, réfléchissez bien aux bénéfices que vous en retirerez et assurez-vous que les inconvénients ne seront pas supérieurs.

S’assurer de la satisfaction du client

Votre client a reçu ses photographies, peut-être a-t-il même eu le temps de les imprimer ou encore de les accrocher chez lui. Il a, sans aucun doute, désormais une opinion sur vos services. Alors l’après livraison, ça ressemble à quoi ?

Effectuer un suivi client

Bien que vous ne soyez absolument pas tenu de le faire, certains photographes contactent systématiquement leurs clients afin de vérifier si leurs clichés correspondent à leurs attentes et s’ils ont des commentaires à formuler suite à leur expérience.

Il est toujours bon d’attendre quelques semaines afin d’être certain que le client aura bien regardé ses photographies et qu’il aura peut-être même pu les imprimer. Le suivi client peut se faire par courriel ou encore par téléphone, à vous de choisir.


Une porte ouverte…

Une fois que vous aurez ouvert la porte aux clients afin d’obtenir leurs commentaires, il se peut qu’ils en profitent pour essayer d’abuser de votre bonté. Certains clients y verront une occasion de dresser la liste de leurs insatisfactions. Eh oui, certaines personnes sont comme cela. Il est donc possible que des conflits ou des problématiques que vous n’auriez pas eu à gérer autrement naissent par ce biais.

D’autres clients penseront, à juste titre, que leurs remarques vous permettront de vous améliorer ; ils vous les communiqueront de bon cœur, sans chercher à obtenir plus de votre part.

Attendez-vous aussi à avoir les retours d’une catégorie (minime!) de clients plus négatifs que d’autres. Ils passeront en revue tous vos défauts, mais lorsque vous leur demanderez s’ils sont satisfaits, la réponse sera étonnement parfois « oui ».



Effectuer un suivi, ce n’est pas qu’une question d’envie ! Pour un photographe développant des services haut de gamme et privilégiant la personnalisation du service, recueillir l’avis de sa clientèle est absolument indispensable s’il veut la fidéliser, bénéficier de sa recommandation et améliorer la qualité de son service. Un photographe qui vise, lui, une clientèle d’entrée de gamme ne sera, en revanche, pas obligé de faire ce suivi clientèle, passer au client suivant est préférable s’il veut optimiser son temps et son argent. Ouvrir la porte aux remarques des clients vous exposera aussi nécessairement à des reprises de contrat et des heures supplémentaires. Parce qu’un client qui veut que vous recommenciez sa commande, vous l’aurez compris, c’est du travail en double !

Répondre aux insatisfactions

Que vous effectuiez un suivi auprès du client ou non, vous recevrez tôt ou tard des nouvelles d’un client insatisfait de sa commande. Que ce soit parce qu’il ne s’aime plus sur les photos, parce qu’il trouve finalement que c’était trop cher, parce qu’il est allé faire imprimer ses photos et qu’il n’aime pas le résultat, parce que sa femme doute des photographies choisies… Les raisons sont multiples ! Vous découvrirez alors l’un des « plaisirs » à être travailleur autonome : être le seul à pouvoir répondre à ces commentaires. Comment gérer ces cas, mais également comment répondre au client ?


ATTENTION

Lorsque vous signerez le contrat avec le client, pensez à inclure une clause concernant la livraison du contrat. Recommencerez-vous la retouche sur demande ? Est-ce qu’une photographie peut être échangée ou remboursée ? Précisez-le, car vous en verrez de toutes les couleurs !



Comprendre le client

Restez zen et respirez ! Si vous attaquez le client dès la première remarque négative, vous débuterez bien mal votre relation et il risquera d’être encore plus fâché. Inutile de le braquer.

S’il vous a fait part des causes de son mécontentement par courriel, gardez en tête que l’on distingue souvent difficilement le ton employé par son interlocuteur. Peut-être est-il poli et courtois, même si son commentaire est désagréable ? Avant toute chose, restez aimable et poli, et communiquez avec le client pour bien comprendre sa demande et évaluer comment vous pourriez régler la situation. C’est une étape importante, car parfois un commentaire général comme « Je n’aime pas cette photographie » devient parfois finalement très précis et se transforme en un « Si vous enleviez cette mèche de cheveux, je serai heureux ». En comprenant le client, vous pourrez fournir une solution adaptée à la situation et mieux répondre à ses attentes.

L’échange présenté en exemple ci-après vous semble romancé ? Je peux vous assurer que 80 % des problèmes que je rencontre avec un client se règlent facilement parce qu’ils reposent essentiellement sur un problème de communication. Résultat, je retravaille une photographie et j’en vends une de plus. Et au final, le client est satisfait et me recommandera certainement.

Prenez le temps d’évaluer chaque cas d’insatisfaction ; aucun ne sera identique. Est-ce que la demande est légitime ? Est-ce que je juge que mon travail aurait pu être mieux réalisé ? Il faut vous faire confiance. Si vous répondez « oui » à ces questions, reprenez le travail sans frais ou avec un escompte. Si vous pensez que « non » et que vous avez été à la hauteur de vos compétences, restez ferme. Certains photographes auront tendance à mal gérer les plaintes et à remettre systématiquement des photographies gratuitement et pour n’importe quel prétexte, eh bien, c’est le genre de détail qui se sait et je ne serai pas étonnée que de nombreux clients tentent leur chance et essaient d’en obtenir plus.


Répondre à un client concrètement

Imaginons une situation fictive. Un client vous envoie un courriel après avoir récupéré sa commande. Voici ce qu’il vous écrit :

« Bonjour,

En regardant mes photographies, je réalise que la photographie #3 ne me plaît pas du tout. La retouche semble peu naturelle et je ne suis pas certaine de la pose. Je voudrais l’échanger contre une autre photographie que nous avons finalement enlevée.

J’attends de vos nouvelles afin que nous puissions régler cette situation.

Marion »

Ce courriel est froid, mais il ne s’agit pas d’une attaque et ce, même si vous le prenez de manière personnelle. Il pourrait être bien pire, croyez-moi ! Votre réponse pourrait donc ressembler à celle-ci :

« Bonjour Marion !

J’ai bien lu votre courriel et je suis déçu d’apprendre qu’une photographie n’a pas été à la hauteur de vos attentes. Je comprends donc que vous n’aimez pas le rendu de la photographie #3 à cause de la retouche qui a été effectuée. Est-ce le rendu de la peau ou encore un élément en particulier qui vous dérange ? J’aimerais avoir des précisions pour comprendre comment la situation pourrait être réglée.

Pour ce qui est de la pose, je trouve personnellement que le résultat est bon et que vous semblez tellement amoureux. De plus, tel que convenu au contrat, les photographies ne sont pas échangeables une fois choisies et achetées puisqu’elles sont désormais en votre possession. Il est toutefois possible d’acheter la photographie supplémentaire au coût de XX euros si vous le désirez.

J’attends de vos nouvelles et vous souhaite une belle journée !

Signature »

Vous réaliserez peut-être alors que ce que le client n’aime pas est mineur. On s’imagine souvent le pire pour un détail. En restant compréhensif et courtois, vous risquez d’avoir une meilleure réaction de sa part. De plus, prenez la peine de le rassurer et de vous justifier. Si vous l’attaquez dès le départ en lui disant que vous ne le rembourserez pas et qu’il a tort, il pourrait rapidement devenir ingérable. Si vous restez professionnel et aimable, voilà ce qu’il pourrait vous répondre :

« Bonjour !

Bien que la photographie #3 ne me plaise pas, je tiens à vous dire que j’ai apprécié mon expérience avec vous. À vrai dire, j’ai l’impression d’avoir un menton en trop sur la photographie et je pensais qu’il serait enlevé. Est-il possible de faire quelque chose ? Je crois que j’aimerais bien aussi avoir l’autre photographie, comment puis-je la payer ?

Marion »
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Si vous offrez de bons services, la majorité de vos clients vous remercieront et vous recommanderont ensuite à leurs amis. Pour un photographe, savoir que ses clients sont satisfaits est très flatteur et calme aussi quelques angoisses. Un client enchanté, c’est aussi un photographe heureux !

Respecter ses politiques et se faire respecter

Lorsque l’on fait face à un client mécontent, il est facile de perdre ses moyens et de lui offrir des « cadeaux » (produits gratuits et/ou rabais) sur un plateau d’argent afin de le satisfaire. On pense souvent que ce sera la meilleure des manières de le contenter. Toutefois, certains clients sont des éternels insatisfaits et cette technique pourrait davantage vous nuire plus qu’elle ne vous aidera.

Même si je ne souhaite à personne d’avoir affaire à ce genre de clients, il vous arrivera tôt ou tard d’en rencontrer. Ce type d’individu aura toujours tendance à essayer de négocier, que ce soit au restaurant, avec son plombier ou avec vous, le photographe. Si vous marchez dans son jeu et que vous lui en offrez toujours plus, vous donnerez l’image de quelqu’un qui a mal fait son travail, qui n’a aucune confiance en sa valeur et qui marchande facilement.


Savoir réagir

Bien que la majorité de ma clientèle soit particulièrement attentionnée et respectueuse, j’ai déjà été confrontée à de fins négociateurs. Il arrive de temps à autre que des clients essaient d’échanger une de leurs photographies contre une autre alors qu’ils ont déjà la première en leur possession. Dans ce cas, je leur donne le prix de la photographie concernée et ils décident s’ils veulent l’acheter ou non. Certains vont jusqu’à me demander si je vais leur donner gratuitement une photographie supplémentaire simplement parce qu’ils l’aiment. La réponse est « non » ; les forfaits sont les mêmes pour tous et si je commence à offrir des photographies gratuites à tous ceux qui aimeraient en avoir, eh bien, je n’aurai plus de salaire !



Mon conseil ? Établissez des politiques claires et n’en dérogez pas ! Le client veut se faire rembourser ? Vous jugez votre travail bon et il a signé votre contrat qui stipule que non, alors c’est non ! Il aimerait quelques photographies de plus ? Envoyez-lui une facture pour celles-ci.

C’est malheureux, mais c’est souvent quand vous acceptez de faire une exception pour un client qu’il vous en demandera d’autres. Après tout, il se dit que si vous avez fait une exception pour lui, vous pourrez sûrement en faire d’autres. Imaginez que vous alliez dans une boutique de confiseries et que la politique de l’entreprise interdise de goûter aux bonbons avant achat. De votre côté, vous insistez et vous voyez que la personne présente a peu d’assurance… Elle accepte finalement de vous en faire goûter un – « exceptionnellement », vous dit-elle… Les chances pour que vous demandiez à en goûter un autre par la suite ou la prochaine fois que vous irez sont plus fortes que si elle vous avait dit dès le départ et avec fermeté que « non, ce n’est pas possible ». En photographie, avec vos clients, c’est la même chose ; si vous acceptez de donner des photographies gratuites à l’un de vos clients, pourquoi n’en aurait-il pas la prochaine fois qu’il viendra vous voir ? Restez ferme et diplomate afin de ne pas envenimer la situation.


Le client a toujours raison… Vraiment ?

Depuis la nuit des temps, l’expression qui veut que « le client a toujours raison » perdure… À mon grand désarroi ! Dans le cas d’un service aussi spécialisé que celui d’un photographe, il est normal qu’un client ne connaisse pas tout le parcours que sa photographie a pu faire avant d’être entre ses mains ou qu’il ne comprenne pas votre vision artistique. C’est vous le professionnel et vous êtes le seul à pouvoir juger de votre travail. Si un client vous fait part d’un commentaire erroné, n’hésitez pas à lui dire ce qu’il en est et à vous affirmer en tant que professionnel de la photographie. C’est en donnant toujours raison à un client (qui ne connaît pas nécessairement le domaine) que vous finirez par vous oublier peu à peu. Après tout, si vous êtes photographe et qu’il vous a embauché, c’est parce que vous deviez avoir certaines compétences qu’il n’avait pas, non ? Faites-vous respecter ! Vous pouvez commettre des erreurs ; sachez alors l’admettre ; mais ne vous aplatissez pas au moindre commentaire.



Archiver ses contrats

Lorsqu’un contrat est terminé, je vous suggère fortement de l’archiver pendant une durée que vous aurez fixée afin d’avoir encore les photographies si un client les perd ou désire en obtenir plus. C’est aussi votre devoir de professionnel de conserver votre travail durant un certain temps.

Pouvoir répondre en cas de perte des photos

Au moins une fois par an, vous recevrez un courriel d’un client qui a égaré ses photographies et qui aimerait que vous les lui refournissiez. Ne jugez pas un client qui vous dit ne plus avoir ses photographies. Il pourrait les avoir simplement perdues, ou avoir subi un dégât des eaux ou bien encore été victime d’un incendie. Il est donc important de conserver les photographies pendant un certain temps au cas où il arriverait quoi que ce soit.


Archiver, mais comment ?

L’archivage de vos fichiers se fera habituellement sur des disques durs externes à une fréquence régulière, de cette manière, vous ne perdrez pas les précieuses photographies de vos clients. Certains photographes opteront pour une sauvegarde sur serveur FTP.

Il n’est pas rare que l’on me pose des questions sur l’archivage, car lorsque l’on débute, on a du mal à imaginer qu’il faudra s’équiper de plusieurs disques durs qui sont souvent à un prix élevé. Personnellement, depuis mes débuts, j’en suis à mon septième disque dur externe. Il faut donc prévoir un budget relatif à l’archivage. Toutefois, vous remercierez le ciel lorsque votre ordinateur refusera de s’allumer, mais que vous aurez la totalité de vos contrats sur disque dur. Avouons-le, téléphoner à un client pour lui annoncer que l’on a perdu ses photographies, c’est loin d’être la meilleure des stratégies pour avoir bonne presse.



[image: image]

Tout au long de votre carrière, vous gérerez des milliers et des milliers d’images. Or, ces images sont sous votre responsabilité même une fois livrées. Il est important de penser qu’une simple photo pour vous est aussi un souvenir impérissable pour vos clients. Un souvenir, ça ne se perd pas !

Évidemment, au-delà d’une période, conservez uniquement les fichiers finaux, car vous auriez beaucoup trop de fichiers à sauvegarder si vous deviez archiver l’ensemble des séances que vous réalisez.

Pouvoir répondre à une nouvelle commande

Il arrive qu’un client désire ajouter des photographies qu’il n’a pas sélectionnées une fois sa commande reçue. Parfois, par manque de budget lors de la séance, un client décide de prendre moins de photographies qu’il le souhaiterait ; d’autres fois, c’est le coup de cœur et après un temps de réflexion, le client vous recontacte pour obtenir la photographie désirée. De votre côté, ces nouvelles commandes constituent une rentrée de revenu imprévue, ce serait idiot de les refuser.

Lorsque vous facturez votre client, n’oubliez pas de l’aviser que vous conserverez toutes les photographies pendant une durée X et qu’une fois ce délai passé, vous garderez uniquement les photographies qu’il aura sélectionnées. Le client qui serait tenté d’ajouter des photographies à sa commande saura donc dans quel délai il peut le faire. Et vous éviterez de décevoir quelqu’un qui cherche à obtenir des photographies que vous avez supprimées quelques semaines ou mois plus tôt.


ASTUCE

Conservez toutes les photographies d’une séance pendant environ six mois. Après cette durée, supprimez les photographies non utilisées et gardez uniquement les photographies achetées par le client. De cette manière, vous n’aurez pas besoin d’acheter des disques durs externes chaque année.




La touche finale !

Être photographe indépendant, c’est être présent à toutes les étapes du suivi de la qualité de ses services. Comme nous avons pu le voir, votre travail est grand avant la livraison d’un contrat et même par la suite, vous vous devez d’offrir un service après-vente efficace. La livraison de vos photographies est réellement cruciale dans l’évaluation de la qualité de votre service. Un délai trop long pourrait vous faire perdre tous les crédits que vous aurez accumulés auprès d’un client ; tandis qu’un service de livraison exemplaire pourrait, au contraire, donner une valeur ajoutée à votre service. Ce n’est pas parce que vos clients ne sont plus à vos côtés que votre mandat est moindre. Si vous voulez les voir revenir et/ou vous recommander à leurs connaissances, posez la touche finale et épatez-les !
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Rester un portraitiste passionné et épanoui

Vous voici parvenu à la fin de votre lecture ; vous êtes probablement prêt à passer à une nouvelle étape de votre vie professionnelle (ou du moins vivement intéressé à cette idée). Peut-être que pour vous, cela signifie retourner aux études, effectuer des stages, pratiquer ou affiner votre style, faire des calculs, réfléchir à ce que vous pourriez proposer à une clientèle, etc. Peu importe où vous en êtes, vous êtes le seul à pouvoir décider s’il est temps de vous lancer ou non. Faites-vous confiance et poussez vos limites tant au niveau créatif qu’entrepreneurial.

Sachez qu’une carrière réussie (dans tous les domaines) est aussi synonyme de passion. Être indépendant, c’est avoir la possibilité de créer son emploi de rêve dans les conditions que l’on désire. C’est pouvoir façonner son entreprise à son image, avec un horaire qui nous plaît, des services dans lesquels on se reconnaît… Ne vous dirigez pas vers des spécialités que vous n’aimez pas ou vers une clientèle avec laquelle vous ne partagez rien ; vous regretteriez ces choix jour après jour.

Lorsque l’on a la chance de pouvoir vivre de sa passion et d’éprouver du plaisir dans son travail, alors on a toutes les cartes en main pour se réaliser pleinement en tant que photographe, mais surtout, en tant que personne. Pensez-y, quand le cœur n’y est pas… Le résultat non plus !




Comblez vos clients

Contrairement au photographe qui produit des images dans le but de les exposer et de gagner ainsi la reconnaissance de ses pairs, en tant que photographe portraitiste, votre dessein sera de répondre à des clients, des clients qui ont des goûts, des envies et des besoins. Même si vous faites ce travail un peu pour vous (quand même !), la majorité de vos efforts devra être dirigée vers votre clientèle.

La photographie portraitiste de particuliers est une spécialité où il faut être à l’écoute de ses clients et des demandes qu’ils formulent. Si vous ne travaillez que pour votre satisfaction personnelle, en basant votre service sur vos propres idéaux sans vous soucier de ce que vos modèles pourraient en penser, vous ne ferez pas long feu dans ce métier. Vos clients sont votre raison de travailler, de faire de votre mieux et de vous dépasser. Ils sont ceux qui vous donneront votre salaire, et qui vous laisseront entrer dans leur intimité. Quelle confiance ! Grâce à eux, vous assisterez probablement à des événements ou des moments que vous n’auriez normalement jamais pu vivre autrement. Voilà ce qui fait la beauté de ce métier ! Tant que vous travaillerez pour vos clients, ils seront comblés, reconnaissants et présents à vos côtés, prêts à soutenir votre entreprise et vos initiatives.

Cultivez votre touche magique

Répondre aux demandes des clients n’implique pas de s’oublier et d’obtempérer sans offrir son point de vue. Il restera une parcelle de vous dans tous les clichés que vous prendrez et ce, même si vous les faites pour un client.

Votre rôle sera de les guider, de les aider et les accompagner tout en ajoutant votre touche magique à tout ce que vous ferez. En tant que photographe, vous avez votre couleur, votre style et votre approche ; personne d’autre que vous ne pourra les offrir. Restez fidèle à vous-même, c’est la meilleure façon de réussir. Après tout, la majorité de ceux qui réussissent le font parce qu’ils offrent un produit unique. Rendez le vôtre tout aussi unique !

Ne relâchez pas vos efforts

Peut-être qu’un jour vous serez le photographe de famille le plus couru de votre région, que l’on s’arrachera vos rendez-vous, que vos clients reviendront encore et encore et vous recommanderont, que vous aurez plus de demandes que vous ne pourrez en gérer… Qui sait ? Tout cela sonne comme un rêve à vos oreilles ? Eh bien, sachez que même si cela se produisait, il ne faudrait pas relâcher vos efforts. Ne vous reposez jamais sur votre succès, car sans effort soutenu, vous pourriez voir votre carrière et votre popularité chuter.

En publicité et en marketing, les efforts que vous investissez maintenant sont ceux dont vous pourrez percevoir les bénéfices plus tard. Dans six mois, un an… Peut-être même plus tard encore. Soyez conscient que l’on n’en sent jamais les résultats sur le champ. Si vous cessez votre marketing parce que tout va bien, peut-être que dans six mois le vent aura tourné, tout simplement parce que vous n’aurez pas veillé à vous garantir une clientèle constante.
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D’un autre point de vue, peut-être seriez-vous tenté d’offrir un service de qualité plus discutable et de revoir vos exigences à la baisse parce qu’après tout, vous avez des clients et votre activité semble bien aller comme cela. Croyez-moi, c’est la meilleure manière de perdre tout ce que vous aurez pu gagner ! Un client n’est jamais acquis. Si vous n’offrez plus un bon service, il ira ailleurs. C’est aussi simple que cela.

Gardez donc en tête que peu importe la réputation dont vous jouirez, vous n’êtes pas insubmersible et qu’un manque d’ardeur pourra jouer contre vous. Rien n’est acquis, tout est à gagner !

Exercez avec plaisir

Ce sera le dernier conseil que je vous donnerai ici, mais non le moindre. Un jour, j’ai lu cette pensée de Confucius : « Choisissez un travail que vous aimez et jamais vous n’aurez l’impression de travailler » et c’est ô combien vrai. Si vous choisissez de devenir photographe indépendant, c’est fort probablement parce que vous aimez ce métier et que vous bouillez de passion de la tête aux pieds. Tout au long de votre carrière, préservez cette flamme, ne la laissez pas s’éteindre pour des situations qui vous déplaisent et reviennent régulièrement. Si un élément de votre travail fait que vous pourriez le détester, changez-le ! C’est la meilleure façon de rester vivant professionnellement et d’exercer un métier avec passion et plaisir.

Cela fera bientôt huit ans que j’œuvre dans le domaine de la photographie et la flamme est aussi vive qu’au début… Si ce n’est plus. J’éprouve encore du bien-être à faire rire les enfants, de la tendresse à placer les nouveau-nés, de la sensibilité à parler avec les futures mamans, du plaisir à animer les séances de famille et de l’émerveillement à voir des enfants grandir devant mon objectif. Certes, mon travail a grandement évolué avec le temps, mais j’ai aussi pris des décisions pour y contribuer, afin d’avoir un emploi qui me fasse toujours rêver, qui me permette de m’épanouir en cherchant constamment à me dépasser, dans lequel je ne m’ennuie pas et qui ne me fait pas le détester. Si j’étais restée simple employée dans une chaîne de studio, pour laquelle mon talent ou mon évolution ne comptaient guère, j’aurais été malheureuse. Si j’avais continué de travailler dans la fonction publique plutôt que de devenir photographe indépendante, j’aurais été malheureuse. Aujourd’hui, je modifie mes conditions professionnelles en fonction de ce que j’aime et de ce qui me déplait. Année après année, je construis mon emploi idéal.
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Le bonheur, c’est vivre sa passion au quotidien. Oserez-vous ?

[image: image]


Remerciements

Cette année a été très mouvementée pour moi ; j’ai appris à être maman, et à concilier vie de famille et vie de photographe, tout en m’initiant à l’art de l’écriture afin de publier mon tout premier livre. C’est le cœur rempli d’émotion que je termine ce projet dans l’espoir de pouvoir vous transmettre, chers lecteurs, toute la passion que j’ai envers le si beau métier de portraitiste.

Je ne pourrais conclure cet ouvrage sans une pensée particulière pour mon amoureux Simon, le meilleur père qui soit, et pour ma petite Olivia, qui fêtera son premier anniversaire à quelques semaines de la sortie du livre. Merci chéri d’avoir mis les bouchées doubles pour que je puisse concrétiser ce projet d’écriture qui me tenait tant à cœur. Ta présence et ton soutien me sont inestimables. Olivia, maman t’aime énormément.

Je tiens aussi à souligner l’aide précieuse de ma famille et de mes amis (principalement les « moms »), qui m’ont épaulée dans le processus d’écriture, mais aussi dans ma nouvelle vie de maman. Vos encouragements me portent quotidiennement.

Enfin, je souhaite remercier, du plus profond de mon être, tous les clients qui m’ont confié la réalisation de leurs souvenirs. Sans vous, chers clients, ce livre n’aurait pu exister. Vous m’avez appris à être la photographe que je suis aujourd’hui et avez joué un rôle essentiel dans la femme que je suis devenue. J’espère avoir la chance d’être à vos côtés durant de nombreuses années encore pour vous accompagner dans les petits comme les grands moments de votre vie.

Je vous aime tous, autant que vous êtes… Merci !
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»Soit +/- 2 heures|CD-Rom
par contrat
(Clientéle de |3 4 5 séances |Misersurla  [ISphotos |- Séance - Retouche  {Un CD-Rom
Imoyenne |qualité du Iretouchées sur |- Déplacement | compléte  |ou une clé USB
lgamme. service |CD-Rom pour |- Retouche |- Photos sur |dans un boftier
1200 € (280 %) |- Gravure CD-Rom  [aux couleurs de
|- Impressions chez |- Impressions  [Fentreprise
vos fournisseurs | papiers sur
silyaliey demande
»Soit +-
10 heures
par contrat
Clientéle |1 séance Miser sur. 10photos |- Préparation de la|- Photos sur |- Une clé USB dans
haut de 2 qualits, Iretouchées | séance CD-Rom un emballage
lgamme. lexpérience,  |sur CD-Rom |- Courses (tenues, |- Encadrement | en cuir incluant
e service incluant accessoires.) |- Album le logo du
personnalisé et |unalbum  |-Repérage des | personnalisé | photographe et
les priviieges  |personnalisé et| lieux |- mpressions | une photo des
(soirée privée, |10 impressions |- Déplacement | diverses diients
svénements  [Bx 10cm  |-Prisedevue |- Maquilage et |- Un album photo
photo, lpour 900 € |- Retouche coifure indus | dans une bofte
collzboration..) |(12505) |- Montage personnalisée
graphique de etune carte de
Falbum remerciement
- Impressions
- Livraison au
dlient
»Soit +-
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R . .n Tailleur Photographe
== Publié par Sarah Tailleur (2]l y a environ une heure - @

Je voudrais vous présenter dans mon livre et dire & quel point vous étes
formidables gens de ma page Facebook... Je mettrai ce statut et vos
ccommentaires en exemple photo. C'est le temps de vous affirmer, me saluer
ou encore faire acte de présence, sous peine de faire partie de mon livre! :0)

Jaime - Commenter - Partager

5 Joanie Maltais, Josée Ouzilleau, Sarah Maud Gosselin et Meilleurs commentaires +
20 autres personnes aiment ga.

-
o]

Ecrire un commentaire...

Annie Leclerc Sarah, je t'ai connue & tes débuts ou presque de carriére, et je
peuxte dire que tu as I'étoffe d'une grande professionnelle, entrepreneur et tu sais
ol tu ten vas et comment a marche les affaires ! J'ai vu ta progression
rapidement, clest impressionnant de voir ton talent, continue! C'est pas pour rien
quiautant de gens te font confiance (&)

Je n'aime plus - Répondre -5 2 - il y a 58 minutes

Claudia O'kell Musa Jai juste héte de refaire un shooting avectoi. Tu sais
mettre une touche personnalisée & toutes tes photos (&)
Je n'aime plus - Répondre - 31 - il y & 38 minutes

Josiane Martel Je tai connu dans tes débuts et avec le temps tu tai fait
connaitre par ton talent, ta passion ce ressent dans tes yeux et dans tes photos !
Tu fais partis de nos décors & tous ! Tu entre & ton tours dans chaque maison (z)
tu as su garder les deux pieds sur terre avec ta popularité et sois en fiére | S

Je n'aime plus - Répondre -¢3 1 - il y & 46 minutes

Caroline Rousseau Aprés quelques séances, merci de nous rendre si beaux et
i fiers de notre famille que tu immontalise si bien dans tes portraits.
Clest pas tous les jours qu'on rencontre des photographe qui font des “pets” des
“atchoums” et autant de folies pour faire rire nos petits dur & cuire ;P

Je n'aime plus - Répondre -3 1 - il y a 47 minutes

Martyne Vallerand OO0
Je n'aime plus - Répondre 31 -l y a environ une heure

Audrey Ther J ai hate & ma 3e séance avec toi en septembre! Tes photos sont
magnifiques et cela fait de trés beaux souvenirs:-)
Je n'aime plus - Répondre -3 1 - il y a environ une heure

‘Sarah Maud Gosselin Beaucoup de talent etton travail est toujours super

L) agréable a regarder ! (&)

Je n'aime plus - Répondre -3 1 - Il y a 54 minutes
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