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« Un photographe ne livre pas un produit mesurable : il fournit une prestation
personnelle et donc “incomparable”, et pourtant comparée... » Comment alors
évaluer correctement ses prix et comment bien rédiger un devis ? Ces deux aspects
sont & la base de l'activité du photographe indépendant, et la rédaction du devis
est un exercice du quotidien.

Afin que la question des tarifs et du devis ne soit plus un casse-téte, cet ouvrage
s'appuie sur des exemples concrets pour apporter les outils indispensables au
lecteur. Il développe également le cas des ventes de tirage d’exposition et propose
aux photographes auteurs des repéres pour estimer au mieux le prix de leur travail.

Eric Delamarre est photographe indépendant, formateur en gestion dans
plusieurs écoles de photographie et consultant (www.edelamarre.com).
Auteur de Profession photographe indépendant, consacré aux statuts des
photographes, il donne, dans ce nouveau guide dédié a la question des
prix, des outils de calcul et de raisonnement, fruits de son expérience
et de ses échanges avec ses confréres.
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Avant-propos

Depuis la parution de Profession photographe indépendant en 2009, et
dont la 4¢ édition vient de sortir, j'ai eu de multiples demandes sur la
facon de rédiger un devis, ou comment le présenter. En revanche, trés peu
de demandes sur comment évaluer le colt d'une prestation ou calculer
un tarif de prises de vue. Comme si cette partie ne présentait aucune
difficulté (alors que le sujet revient systématiquement a I'occasion de
rencontres professionnelles, et fait régulierement 'objet d'articles sur le
Web - articles fortement relayés et beaucoup commentés), comme si
elle n'était pas conditionnée par un choix de l'auteur mais était subie
et contrainte.

A moins que les photographes qui débutent ne se fient aux multiples
blogs et sites de leurs confréres pour évaluer ce point crucial du «prix
de vente d'une photographie» sans se soucier de savoir comment ont
été calculés ces prix... Inutile de vouloir & tout prix faire preuve d'origi-
nalité: pour gagner sa vie, on doit encaisser plus que I'on ne dépense;
c'est simple!

Tout va donc étre lié a ces deux points essentiels: les recettes et les
dépenses... Ne calquez pas vos prix sur ceux d'un autre, faites vos calculs
puis seulement regardez comment vous vous positionnez sur le marché.
Vous trouverez couramment des écarts de 1 a 10. La question qui va se
poser sera: «Ou allez-vous vous situer et pourquoi?»

Plus vous vous approcherez de la réponse, plus vos arguments seront
percutants, et plus votre activité sera florissante.

S'il est parfois utile d'interroger ses confréres, de solliciter son réseau,
cela ne peut suffire a évaluer un prix définitif a communiquer a son client,
car les besoins et les méthodes de chacun difféerent, de méme que les
exigences du client. Un photographe ne livre pas un produit mesu-
rable: il fournit une prestation personnelle et donc «incomparable »,
et pourtant comparée...
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Un environnement professionnel
dont le mépris n'est pas exempt...

Le monde dans lequel nous vivons considére que d'éprouver du plaisir a
travailler est un luxe. Celles et ceux qui prennent le risque de choisir des
métiers qui développent autre chose que leur compte en banque sont
parfois jalousés, avec en arriére-pensée I'idée que le plaisir qu'ils ont pris
dans I'accomplissement de leur tache devrait suffire  leur bonheur. A leur
bonheur, sans doute, a les faire vivre, non!

De plus en plus d'auteurs et d'organisations professionnelles d'artistes
se révoltent contre cet état de fait en interpelant le gouvernement, en
postant des revendications sur les réseaux sociaux, mais ni le marché, ni
I'Etat ne semblent les entendre.

Sans compter un grand nombre de parasites qui, sous couvert de faire
connaitre et mieux diffuser le travail des photographes, prennent au pas-
sage des pourcentages indécents sur des prix qui ont chuté de facon abys-
sale mais dont ces intermédiaires se contentent en multipliant les ventes
et sont donc les seuls a tirer profit du travail des artistes. Le raisonnement
qui veut qu'il est plus facile de vendre 100 produits a 10 € qu'un seul a
1000 € est sans doute vrai pour un produit manufacturé et fabriqué a la
chaine, mais ne l'est pas pour un auteur dont I'ceuvre originale n’est pas
multipliable a I'infini, méme si elle est reproductible.

Il en faudrait pourtant peu pour que les auteurs vivent de leur travail mal-
gré le coté aléatoire des demandes. Il suffirait juste qu'ils percoivent un
pourcentage modéré sur chaque reproduction de leur image ; cela n'aurait
qu'une faible incidence sur le prix de vente. Pourquoi ce qui existe pour
la musique ne s'applique-t-il pas aux arts graphiques pourtant concernés
par les mémes articles du CPI?

Il faudrait donc simplement que la loi soit appliquée! Aujourd’hui, les
utilisateurs paient peu une réalisation qu'ils exploitent a outrance sur tous
les supports connus et dont ils souhaitent avoir I'autorisation pour des
supports encore inconnus, des mondes a découvrir et cela pour la durée
du droit patrimonial, c'est-a-dire pour 70 ans aprés la mort de I'auteur.

Cela reviendrait a acheter son pain une seule fois dans une boulangerie,
et a venir se servir tous les jours sans rien payer, toute sa vie et aprés sa
mort, cette possibilité étant transférée aux héritiers. Je suis curieux de
savoir ce que les boulangers diraient... Sans doute rien, car il n'y aurait
plus de boulanger depuis longtemps!

Vi



Avant-propos

Les auteurs doivent par conséquent se battre pour faire valoir leur droit
a vivre de leur métier sans se trouver en dessous du seuil de pauvreté
six mois par an quand ce n'est pas plus...

Pour vivre de son art, il faut le vendre...

Pour faire valoir ce droit a la décence, tout commence par une juste évalua-
tion des prix, des tarifs a proposer aux différents clients, mais il faut aussi
étre en mesure de comprendre comment et pourquoi on arrive a ces mon-
tants. La connaissance du raisonnement et des systémes de calcul permet
de défendre avec conviction ses choix tarifaires et donc d'étre entendu.
Ce qui constitue un premier pas vers la concrétisation de la négociation.

Plus le temps passe, plus je lis, plus je rencontre des professionnels débu-
tants ou non, des clients, des agences, des annonceurs, et plus il devient
évident que le prix n'est pas le seul élément de choix d'une prestation
photographique. Et lorsqu'il I'est, il vaut mieux, le plus souvent, laisser tom-
ber, car le client s'avére généralement irrespectueux, intransigeant, et au
final la marge est cruellement diminuée et tout le monde est mécontent.
On pourrait penser que les prestataires de services ont plus de souplesse
dans la négociation du fait de marges brutes plus importantes. Nous
verrons au cours de cet ouvrage que tel n'est pas forcément le cas, car
d'autres facteurs entrent en compte et 'analyse doit étre globale pour
que l'activité soit pérenne.

Le devis constitue I'exercice a la fois le plus simple et le plus compliqué
de notre activité. Simple si on ne considére que la forme qui pourrait étre
calquée sur la facture. Compliqué si on considére le fond, la méthode
d'évaluation et la présentation au client.

De nombreuses questions voient alors le jour... Comment évaluer au
plus juste le cot d'une production? Quelle marge de négociation doit-
on prévoir? Doit-on d'ailleurs en prévoir une? Comment peut-on étre siir
que le devis va «passer»? Etc. Et 'est pire encore si vous voulez établir
un tarif de prises de vue.

Cela fait plusieurs années que les grands comptes de VPC ont demandé
aux photographes d'établir des tarifs. En effet, lorsque avec mon associé
nous faisions encore des prises de vue de mobiliers installés dans des
décors, le vépéciste avec lequel nous travaillions a I'époque nous avait
déja demandé d'établir des tarifs en fonction du type de prises de vue
alors que nous facturions a part les frais de décors, d’expédition et autres,

Vil
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Les tarifs et le devis du photographe

a cause de leur variabilité. Concevoir dans ces conditions un tarif ne pou-
vait étre qu'un moyen de pression pour nous obliger & prendre a notre
charge tout ou partie des frais de production. Le tarif que nous avions alors
proposé et calculé sur une moyenne nous permettait juste de couvrir les
frais sous condition de n'avoir aucune surprise... Peu de temps apres, la
collaboration cessa.

Quelques années plus tard, un confrére me confia la mission de lui créer
un tableur basé sur une grille de tarification que lui avait envoyée I'un de
ses clients, vépéciste lui aussi. Dans son cas également, il semblait évident
que la maitrise des prix passait par une volonté d'abandonner au moins
une partie des co(its de production. Chaque abandon de ce type est une
perte de profit, donc un risque pour I'entreprise.

Et cela s'est étendu aux diffuseurs du Web qui négocient plus durement
encore le prix des prises de vue, et moins il y a de marge, plus I'évaluation
doit étre juste et précise.

Depuis que j'ai débuté comme indépendant, j'ai eu I'occasion de réaliser
des devis dans les domaines les plus variés de la photographie, et malgré
cela, je n'ai toujours pas trouvé la réponse définitive a ces questions. Pour
remédier a ces difficultés, j'ai d{i mettre en place des modes de réflexion,
méthodes de calcul et faisceaux d'informations pour tenter de m'appro-
cher d'un résultat cohérent et homogéne.

Le fait d'aligner des chiffres et de les comparer me rassurait dans un
premier temps et dans un second me permettait d'avoir des arguments
«rationnels» pour défendre un budget. Sortir du coté «affectif» que I'on
peut avoir sur son travail est souvent indispensable pour engager une
négociation plus équilibrée.

Il n'y a pas de régle absolue car I'élaboration du devis varie en fonction
des clients, des besoins, des moyens, du budget, et son acceptation est
aussi basée sur 'honnéteté et I'intelligence du client. Lorsqu'un projet
ou devis est refusé, un auteur va passer par des étapes successives qui
n'ont rien de rationnelles, simplement parce que I'affect est son moteur,
sa source de vie et d'inspiration. En prendre conscience peut permettre
de modifier radicalement un comportement; passer de «I'affectif» au
«rationnel» permet en effet de gagner en sérénité.

Vil



Avant-propos

Apprendre a positiver. ..

La prise de contact est négative mais reste une prise de contact donc
a analyser et a tenter de retourner pour la transformer en positif. Trop
d'affectif fait passer les auteurs et artistes par des sentiments d'incom-
préhension, d'injustice qui devraient les mener a rebondir et positiver s'ils
veulent continuer leur activité de facon professionnelle:

= I'incompréhension: il faut tenter de découvrir les causes du refus et
soit argumenter a l'inverse, soit agir en tirant les conséquences au
prochain appel d'offres;

= un sentiment d'injustice : votre projet est définitivement refusé. Ce n’est
pas contre vous, mais un principe lié a la concurrence. Si vous avez tout
mis de votre c6té pour gagner, vous avez fait ce qu'il fallait. Ne rentrez
pas dans I'amertume et la culpabilisation, ce ne pourrait que vous nuire
lors de la prochaine négociation;

= rebondir et avancer: les futures commandes que vous recevrez de vos
futurs clients vous donneront plus d'assurance. Il est vital de positiver
car chaque négociation est un challenge & remporter et on ne gagne
pas en partant perdant.

Pour avoir passé la plus grande partie de ma carriére comme auteur dans
la publicité et la communication avec quelques difficiles et inabouties
incursions dans l'univers «artistique », pour avoir été gérant d'un studio
pendant plusieurs années, pour fréquenter régulierement des artistes, pour
les écouter, pour les rassurer parfois, j'ai souvent constaté cet amalgame
naturel qui est fait entre leur vie, leur ame, leur ceuvre et leur client... et
c'est la que ca «coince».

Comme je ne suis pas psychologue et que mon accompagnement ne
s'applique qu'a la gestion de I'activité professionnelle, il m'appartient de
limiter les conseils a la méthode et non au fond pour:

= dans un premier temps, établir une tarification basée sur une réalité;

= dans un second temps, aider les auteurs a faire partie de ceux ayant
décidé de vivre et non de survivre de leur travail.



A noter
L'essentiel de
I'ouvrage est basé
sur I'activité de
photographe,
mais les conseils
quiy sont
donnés peuvent
s'appliquer a la
presque totalité
des auteurs
dans le domaine
des arts visuels
moyennant
quelques
ameénagements
de vocabulaire,
en remplagant
«photographie»
par «illustration,
par exemple.

Les tarifs et le devis du photographe

A qui s'adresse ce livre
et qu'allez-vous y découvrir?

Cet ouvrage se compose de chapitres qui peuvent se concevoir comme des
outils individuels dont on peut disposer au fur et @ mesure des besoins.
Il ne s'adresse pas a des experts financiers ou administratifs mais a des
auteurs ou artistes professionnels dont I'objectif est d’exercer un métier
qu'ils aiment malgré un environnement «commercial » qui grignote petit
a petit leur créativité.

Ce que je propose au travers de ces pages, c'est d'adapter la créativité et
la personnalité de chacun & son propre environnement pour en tirer un
plus juste profit.

= Le premier chapitre consiste a revoir I'organisation de son espace phy-
sique et virtuel d'activité. Il est indispensable d'avoir un espace de travail
organisé pour étre efficace, gagner en temps et limité les colts.

= Le deuxiéme chapitre dépouille la demande du client gréce a des
questions ouvertes ou fermées permettant de définir ce qu'il veut.

= Le troisiéme chapitre devrait vous aider a évaluer la prestation au colt
le plus juste en préservant ses marges et donner les clés pour établir un
tarif de prestations modulables.

= Le quatriéme chapitre vous propose de vous aider a négocier, ce qui
constitue souvent une des suites du devis et méne parfois a ['établis-
sement d'un second. Il est donc difficile de faire I'impasse totale sur
cette partie.

= Le cinquiéme chapitre présente des exemples de rédactions basés sur
des cas types extrapolés a partir de situations réelles.

Amateur, professionnel, étudiant...?

Je ne fais pas de différence entre amateur et professionnel. Dés lors
qu’un auteur décide de vendre son travail, son activité devient profes-
sionnelle dans le principe, et 'amateur devrait se comporter comme un
professionnel.

Lorsque j'entends un amateur dire qu'il veut juste «payer ses frais», cela
revient a dire qu'il n'exerce plus une passion mais une activité lucrative

X



Avant-propos

- la notion de frais pouvant englober I'ensemble des dépenses de I'acti-
vité (matériel, déplacement, etc.). En admettant méme que I'amateur ne
valorise pas son temps, cela implique que le prix de son travail doive étre
apprécié bien au-dela du simple montant du support. Et je ne veux pas
entendre parler du prix du matériel; les passionnés de vélo (entre autres)
ont eux aussi des colits élevés de matériels, ce n'est pas pour autant qu'ils
font tous coursier cycliste au «black» pour les entreprises... Une passion
reste une passion; elle n'a pas pour but de s'autofinancer!

Pas plus que je ne fais de différence entre un étudiant d'école de photo et
un photographe confirmé, car si I'on regarde bien les besoins, il y a pour
chacun une qualification et un certain niveau de résultat nécessaire. Ce qui
fait le prix d'une photo n’est pas celui qui I'a réalisée mais sa destination
ou son usage, et si on poussait la logique jusqu'au bout, il ne devrait pas
y avoir de concurrence et pourtant...

Cela est autant la faute des clients que celle des photographes, tout au
moins de certains qui eux-mémes ne sont pas convaincus que leur travail
ait une valeur, raison pour laquelle ils sont préts a céder a peu prés tout
a n'importe quel prix. Et en ce qui concerne les clients, demander a un
étudiant ou a un amateur de réaliser une prestation pour ne pas les payer
ou trés peu contribue a fragiliser la profession car les clients ne baissent
pas pour autant leur niveau d'exigence, ni ne limitent les diffusions parfois
trés grand public allant jusqu'a I'affichage.

Bonne lecture & toutes et a tous!

X
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