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À l’heure du tout numérique où la production d’images s’avère si aisée et si abondante, s’installer en tant que photographe indépendant est une gageure, tant les statuts sociaux et fiscaux du photographe sont complexes. Et dans ce contexte, vendre ses images sans sous-évaluer son travail relève du défi.


Parce que pour vivre de son talent et de son oeil de photographe, il faut savoir non seulement compter, développer son activité, négocier ses tarifs, mais aussi démarcher ses clients, et défendre son travail et ses prix, cet ouvrage de référence guide le lecteur photographe – véritable chef d’entreprise, tour à tour gestionnaire, fiscaliste, avocat, comptable ou bien encore commercial – pour trouver les meilleures solutions selon sa situation.


De la déclaration d’activité au choix d’une couverture sociale, des devis à la facturation des travaux et rémunération des modèles, des éléments comptables et commerciaux au droit des tiers, ce livre rassemble conseils pratiques et documents administratifs annotés pour aider l’indépendant à lancer, puis à gérer son activité, quel que soit le coeur de son métier (photographie sociale, corporate, photojournalisme, vente d’oeuvres…). Un guide indispensable, régulièrement mis à jour, à consulter au quotidien !


Éric Delamarre, photographe indépendant et formateur en gestion dans plusieurs écoles de photographie et consultant (www.edelamarre.com), s’est déclaré sous presque tous les statuts décrits dans cet ouvrage. Il s’attache ici à répondre à toutes les questions auxquelles sont ou seront confrontés ses confrères, afin de leur éviter les déboires qu’il a rencontrés.
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Préface


Je ne crois pas avoir autant recommandé un livre dans ma vie que celui que vous tenez entre les mains.


J’ai eu la chance de commencer ce métier à 19 ans. J’ai aujourd’hui passé la trentaine. C’était mon premier vrai job. Quand on débute, on se pose des questions : comment vendre une photo ? Y a-t-il un statut à prendre ? Quelles formalités accomplir ? Faut-il un diplôme, un agrément ? Combien tarifer ? Quelles sont les règles de rémunération ? Comment comptabiliser le matériel que j’achète ?


La photographie, tout le monde la connaît et l’utilise. Mais le métier de photographe, qui à juste titre fait rêver, on ne sait pas comment l’exercer concrètement.


Ce métier reste accessible, en France, sans diplôme ou concours obligatoire. C’est une grande richesse, mais cela impose un devoir : ce n’est pas un tiers extérieur qui sanctionne votre capacité à être un pro. C’est vous et vous seul, dans la façon dont vous allez gérer votre activité et l’inscrire correctement dans le cadre légal.


Vous allez voir, pour ce même métier, ce même geste professionnel, il existe différents statuts et régimes fiscaux et sociaux. Que vous soyez photojournaliste, photographe auteur ou de mariage. Que vous ayez un studio ou soyez correspondant à l’étranger. C’est l’histoire de notre médium et la construction des identités professionnelles qui a abouti à la situation d’aujourd’hui. Si elle peut vous paraître complexe et non satisfaisante à l’heure de la pluriactivité et des carrières évolutives dans le temps, on doit toutefois composer avec les règles du jeu actuel.


Mieux comprendre votre statut, votre régime, vos droits et votre gestion ne peut qu’être positif pour votre travail. En envisageant les bons choix et en assurant une gestion saine de votre activité, vous rajoutez le qualificatif de « professionnel » à photographe. Vous devez affirmer votre professionnalité. Ce livre marque le chemin pour y parvenir et le rester. Il fut pour moi mon premier achat véritablement utile à ma sortie d’école, bien plus qu’un manuel d’appareil photo ou des tutoriels trouvés sur Internet. Votre but doit être de dégager une rémunération de vos œuvres et de votre travail.


Devenu photographe, vous allez être confronté toutefois à une inadéquation entre la vérité des textes et la réalité des pratiques. Un décalage criant dans un métier aussi peu régulé et défendu que la photographie : clients peu scrupuleux, services des impôts contradictoires, retards de paiements, tolérances d’abus, contrats fallacieux, la liste est longue. Cette profession est très hétérogène dans ses membres, dans les revenus, dans les comportements. Un exemple édifiant : les inégalités de revenus entre hommes et femmes photographes sont de près de 25 % en moyenne.


Mon pari comme celui d’Éric Delamarre ? C’est qu’avec le partage d’informations, on parte toutes et tous avec les mêmes bases. Il est de notre responsabilité de connaître les clés juridiques, économiques et sociales pour exercer en pleine lucidité. C’est ensuite en continuant à échanger sur nos bonnes pratiques, nos conseils, nos expériences et nos échecs que l’on pourra tirer la profession vers le haut et offrir à chacune et chacun, quelle que soit sa situation de départ, la chance de vivre de ce merveilleux métier. Par exemple, je recommande de travailler avec un ou une comptable, de prendre un bureau partagé ou un studio, d’être représenté par un ou une agent, de vous organiser en collectif, d’utiliser un outil de gestion des devis et factures. Je vous invite aussi à faire usage de vos droits. Le statut d’artiste-auteur permet, par exemple, la formation continue, celui de photojournaliste, l’obtention de la carte de presse ou l’ancienneté. Profitez-en ! Notre modèle social n’est pas question que de taxes et prélèvements, il est aussi l’assurance de solutions et soutiens tout au long de notre vie professionnelle. Les photographes ne recourent que trop peu aux droits qui leur sont proposés par notre modèle social collectif et solidaire.


Enfin, transmettons à nos pairs, à notre milieu. La pédagogie doit faire partie de nos compétences pour comprendre les enjeux du métier, mais aussi pour l’expliquer auprès de nos donneurs d’ordres, nos clients, nos partenaires. Il n’est pas toujours inné de travailler avec un ou une photographe. C’est à nous qu’il revient d’initier la démarche de défendre nos règles et nos usages, individuellement et collectivement au sein de notre marché et de notre filière. En devenant photographe, vous êtes indépendant certes, mais vous vous inscrivez dans un écosystème.


Pour cela, ce guide et les livres de la collection « Photographe pro » des Éditions Eyrolles sont un bon point de départ. En France et à l’étranger, d’autres éditeurs produisent des ressources pour les photographes et les free-lances. Découvrez-les et complétez avec une présence active sur les forums Internet, sur les réseaux sociaux, au sein de corps intermédiaires comme l’Union des photographes professionnels. Vous pourrez faire vivre cet écosystème et cette émulation collective. Les règles, les droits et les usages dont nous bénéficions aujourd’hui n’existent que par le travail syndical constant et altruiste de centaines de photographes tout au long de l’histoire (dont l’auteur de ce livre fait justement partie). Il convient, à nous, photographes en activité, de continuer ces engagements pour contribuer à l’essor de devoirs et droits nouveaux pour le monde qui vient. Par exemple, un véritable statut des artistes-auteurs ou l’organisation d’élections professionnelles dans nos métiers.


Il n’y a pas de concurrence entre nous, car une profession consciente de sa condition et qui se porte bien produit du bénéfice pour l’ensemble de ses membres. On se doit d’être solidaires. On sera ainsi plus inclusifs et bien portants.


C’est le défi auquel je nous invite toutes et tous et auquel ce livre est un socle indispensable. Lisez-le et partagez-le autant que possible.


Bienvenue dans ce métier et à bientôt,


Pierre Morel


Photographe auteur et photojournaliste depuis 2007



Avant-propos


Être photographe professionnel indépendant, c’est avant tout concevoir, réaliser des images fixes ou animées, 2D ou 3D, argentiques ou numériques, pour des clients particuliers ou professionnels qui ont des besoins spécifiques. Cela amène à multiplier les connaissances aussi bien techniques qu’administratives.


La conception est en partie affaire de talent. La réalisation relève de la technique et s’apprend soit sur le terrain, soit dans des écoles professionnelles. L’environnement juridique tant à remettre en cause la notion d’œuvre de l’esprit pour les photographes. Il devient donc de plus en plus important de comprendre et de mettre systématiquement en avant ce qui fait la particularité de votre regard et de votre approche. Tout cela doit être appuyé par une rédaction particulière de vos devis, factures et documents commerciaux.


Pour vivre de la photographie comme de n’importe quelle autre profession, il est préférable de savoir compter, développer son activité, vendre, négocier… Il serait imprudent, aujourd’hui, de se lancer sans aucune base administrative ou commerciale. Nos partenaires sont des banquiers, des acheteurs, des directeurs de société, en bref, des personnes dont la profession est souvent fondée sur des éléments qui sont étrangers aux auteurs, dont l’activité principale est de créer. Prendre conscience de ce que l’on vaut, de ce que cela coûte de « fabriquer » du rêve ou de valoriser un produit, contribue à entamer des négociations plus justes avec les clients ou les fournisseurs.


Pourquoi un ouvrage spécifique à la gestion d’une activité de photographe indépendant ?


Parce que le monde de l’art est aussi un marché et qu’une activité professionnelle s’organise autour de besoins matériels qu’il faut compenser par des recettes, lesquelles ne se génèrent pas automatiquement simplement parce qu’on a enfin pris la décision de franchir le pas de la professionnalisation.


La vie sociale a vite fait de nous rattraper dans un quotidien qui demande des ressources financières pour la quasi-totalité de nos actes. Il convient d’aborder l’ensemble de nos actions professionnelles avec un objectif de profit, c’est à ce moment que commence la gestion.


C’est à la suite d’une demande faite par mon ancienne école de photo et de questions de confrères et d’étudiants en photographie qu’est venue l’idée de ce livre, pour la première fois publié en 1997 par l’Union des photographes créateurs (UPC) devenue aujourd’hui Union des photographes professionnels (UPP).


Lorsqu’on choisit de devenir photographe professionnel, il est difficile d’imaginer que plus de la moitié de son temps va souvent consister à trouver des clients et à gérer des éléments très éloignés de la prise de vue.


Mon père était photographe et je l’ai vu des soirées entières penché sur des livres de comptes, ce qui ne correspondait pas à l’idée que je me faisais de la photo. Les circonstances et le goût pour une certaine facilité, comptant sur son aide pour m’accompagner les premières années, ont fait que je me suis tout de même dirigé vers cette profession qui m’a donné les meilleurs et les pires moments. Je ne regrette absolument rien. Toutefois, aujourd’hui, lorsque je donne des cours ou que je « coache » des gens, j’insiste sur le fait de partir préparé pour cette aventure.


Photographe indépendant : quel statut ?


J’ai plus ou moins volontairement expérimenté tous les statuts décrits (à part celui de journaliste) : salarié, artisan, profession libérale à l’Urssaf, gérant de société, auteur et enfin en double activité indépendante. Suite à ces expériences et à certaines erreurs d’aiguillages, le plus souvent pour ne pas avoir pris le temps de chercher les meilleures solutions, j’ai pu comparer les différents systèmes.


Contrairement aux activités clairement définies comme artisanales ou commerçantes dans lesquelles le professionnel n’a aucune liberté concernant son statut social et fiscal, le photographe doit effectuer ce choix en fonction de l’utilisation et de la diffusion qui seront faites de ses photographies. La photographie est listée dans le décret des activités relevant de l’artisanat, c’est l’une des raisons pour lesquelles il est très important de savoir, dès le départ, dans quels secteurs de la photographie vous allez majoritairement travailler. Ce choix de départ a des conséquences très importantes sur les conditions d’exercice de l’activité et en aura aussi sur la couverture sociale et le montant des charges.


Trop de particularités pour trop peu de contribuables engendre une méconnaissance bien compréhensible de ce statut par certains interlocuteurs administratifs et institutionnels. La population totale des photographes professionnels, en France, est estimée à 20 000 personnes, ce qui fait bien peu en regard de l’ensemble de la population active et donc n’incite pas les responsables des organismes publics à développer une connaissance particulière sur le sujet. Heureusement pour les photographes, il y a des exceptions et, comme partout, des personnes qui cherchent à comprendre les particularités de ce métier.


L’objet de cet ouvrage est de répondre aux questions que se posent les jeunes, et les moins jeunes, photographes, lorsqu’ils veulent exercer en indépendants. Synthétique, il est découpé en courts chapitres qui peuvent se lire ou se consulter comme un guide ou un assemblage de fiches pratiques. Il se veut accessible à tous ceux qui veulent débuter dans la profession ou à ceux qui l’exercent depuis de nombreuses années et qui souhaitent remettre à jour leurs connaissances. Son principal intérêt est d’avoir créé des ponts entre la gestion et l’activité commerciale, le commercial et le fiscal, le social et la vente d’œuvres, entre la fiscalité et les droits d’auteur, etc., et de ne pas avoir isolé ces aspects les uns des autres. Il y a plusieurs façons de rédiger des notes d’auteur (factures d’auteur), mais il en existe peu qui couvrent complètement les risques… Tout est lié et parfois un simple oubli dans la rédaction a des conséquences fiscales qui ne peuvent pas toujours être rattrapées.


Le photographe, auteur d’une « œuvre »


Depuis quelques années, trop de jurisprudences tendent à vouloir démunir le photographe de sa qualité d’auteur d’œuvres de l’esprit au profit de celle d’exécutant d’un « simple savoir-faire ». Cette situation fragilise l’espace dans lequel tout photographe évolue et les conséquences liées au refus de considérer ces créations comme œuvres de l’esprit sont considérables, tant d’un point de vue intellectuel qu’administratif, avec des incidences directes sur le quotidien. Les différents jugements cherchent à chaque attendu à définir l’indéfinissable. Ne serait-il pas plus simple de décider une fois pour toutes que toutes les photographies sont des œuvres de l’esprit ? Cette décision, qui simplifierait et désengorgerait les tribunaux, n’est certainement pas près d’être prise. Tant que ne sera pas établi de façon certaine qu’il ne peut y avoir de photo sans auteur, l’auteur sera en danger de reconnaissance. Tant qu’il y aura confusion entre œuvre de l’esprit, œuvre d’art et droit d’auteur dans l’esprit des juges, l’auteur sera en danger de reconnaissance. Derrière toutes ces arguties pour déterminer si une œuvre est ou n’est pas issue de l’esprit (dans le cas contraire on peut se demander quelle en serait l’origine), il y a des intérêts financiers énormes. Une décision qui affirmerait avec certitude que toutes les photos sont protégées imposerait une application généralisée du droit d’auteur et, chose sans doute inacceptable pour l’ensemble des juridictions, cela permettrait aux auteurs de vivre de leur travail, en redistribuant un peu les richesses, sans pour autant ruiner les industries liées à la communication qui exploitent leurs visuels. Aujourd’hui, le travail et les créations des auteurs sont remis en cause par des béotiens qui ont malheureusement le pouvoir de décider ce qui est ou n’est pas une œuvre de l’esprit de façon totalement subjective et arbitraire.




À noter


Ce paragraphe est tiré d’un article écrit pour « Profession Photographe » en 2017. Les années passent et on constate peu de changement malgré le rapport Racine (2019) dont on pouvait espérer plus que ce pétard mouillé.





Vous trouverez également dans cet ouvrage des textes officiels ou des adresses Internet vous permettant de les consulter lorsque la publication n’a pu se faire pour cause de modifications trop fréquentes ou en raison de leur longueur.


Une structure d’ouvrage en quatre parties




	La première partie est destinée à préparer à la commercialisation, l’estimation et la vente de son travail, ainsi qu’à la façon de gérer son activité au quotidien. Ces éléments concernent tous les photographes qui veulent vivre de leur activité, quelle que soit leur spécialité, et il me semblait primordial de les évoquer avant même d’aborder les questions administratives et fiscales. Faire des photos ne constitue pas l’essentiel du métier ; le photographe indépendant doit savoir agir en chef d’entreprise. Il est important, avant de se lancer, d’en avoir pleinement conscience.


	La deuxième partie traite du droit d’auteur, des barèmes officiels des œuvres de commande et cite les principaux articles du Code de la propriété intellectuelle avec quelques commentaires.


	La troisième partie aborde les formalités de déclaration d’activité en fonction du statut choisi. Vous y découvrirez les bases et éléments de vocabulaire qui vous accompagneront lors de la création de votre entreprise.


	
La quatrième partie est dédiée aux aspects devis et facturation. À noter que j’ai consacré un ouvrage entier à ce sujet, publié également aux Éditions Eyrolles : Les tarifs et le devis du photographe (2022, 2e édition). Vous trouverez, par ailleurs, des explications sur la TVA, la façon de déclarer ses bénéfices et d’autres détails liés à l’exercice d’une activité professionnelle.






Ce livre ne se lit pas comme un roman, il se consulte au gré des besoins ou de l’envie d’avoir des précisions sur tel ou tel point particulier. Je vous souhaite donc une bonne visite plutôt qu’une bonne lecture.



Introduction


Le b. a.-ba pour se lancer


Choisir le métier de photographe consiste à opter pour une profession dont on suppose que la finalité créative va nous éloigner des arcanes austères des métiers plus courants partagés par la majorité de la population. Cette vision idyllique s’avère vite faussée par la complexité d’une législation en opposition avec la nature même de l’activité.


Le but de cet ouvrage est de tenter de vous aider à trouver ce qui vous conviendra le mieux. Il est aussi de vous guider dans le choix de votre statut en fonction du type de photographies que vous voulez vendre ou diffuser.



Les revenus de l’activité professionnelle


Les revenus d’une activité professionnelle sont obligatoirement liés à une vente ou plus précisément à une cession en ce qui concerne les droits patrimoniaux. La notion de vente ou de cession n’implique pas nécessairement la notion de commerce.




	
Sont considérés comme activité commerciale : la revente d’un produit sans transformation et l’exercice d’un service au public généralement par l’intermédiaire d’une boutique. Les revenus liés à une activité commerciale sont déclarés en BIC.



	
Sont considérées comme activité artisanale : les activités de production, de transformation ou de prestations de services relevant de l’artisanat, grâce à un savoir-faire particulier. Ces activités sont répertoriées par décrets. Les revenus liés à une activité artisanale sont déclarés en BIC.



	
Est considérée comme prestation de services : la vente de conseils ou de prestations intellectuelles. Dans la catégorie des prestations intellectuelles, il en est une qui possède ses propres particularités, la catégorie des professions artistiques (dont fait partie la photographie). Les revenus liés à une activité de prestation de services sont déclarés en BNC.








Rappel


BIC : Bénéfices industriels et commerciaux.


BNC : Bénéfices non commerciaux.





Quel statut pour quels revenus ? Identifiez votre situation


Il serait exagéré de dire autant de photographes, autant de métiers, toutefois il existe plusieurs statuts sociaux et fiscaux, chacun adapté à une catégorie de prestations et à un mode de diffusion particulier.


1.Vous possédez une boutique et réalisez des portraits, des photos d’identité ou des photos de mariage. Le fisc assimile votre activité à une activité commerciale. Vous exercez, dans ce cas, sous le statut d’artisan, SA, SARL, EURL, SAS, SASU ou autres structures considérées comme personne morale (par opposition à personne physique), et déclarez des BIC.




Cas particulier des photographes gérants ou actionnaires de leur propre société


En tant que gérant ou actionnaire salarié de votre société, rien ne s’oppose à ce que vous cédiez vos droits d’auteur à titre personnel à votre propre société ou à une autre entreprise cliente (ou non) de votre société.


Vous émettrez une facture au nom de votre société au titre de la production de l’image par exemple et une note d’auteur à votre nom pour rémunérer les droits d’utilisation liés à l’œuvre. Votre client recevra deux factures qu’il paiera séparément à l’un et à l’autre. Vous pouvez exercer sous tous les statuts en même temps. Vous paierez les charges sociales proportionnelles à vos revenus dans chaque structure et vous devrez tenir une comptabilité différente et indépendante pour chacune de vos exploitations.







À noter


Cette solution n’est possible que si vous n’en avez pas fait apport à la société que vous avez créée.





2.Vous réalisez des commandes passées par des entreprises de presse. Vous relevez du statut de journaliste pigiste si votre collaboration est occasionnelle (en opposition à permanente). Vous êtes rémunéré en salaire. Vous déclarez ces revenus comme tous les autres salariés (case Traitements et salaires de la déclaration de revenus que remplissent tous les salariés en fin d’année et dont la référence fiscale est 2042).




À noter


Les entreprises de presse possèdent un numéro de commission paritaire.





3.Vous répondez à des commandes et cédez des droits d’utilisation sur des prises de vue que vous concevez et réalisez pour des diffuseurs (grands groupes commerciaux ou industriels, agences de pub, studios de création, artisans, commerçants, PME, PMI, etc.) : vous relevez de l’Agessa et déclarez des BNC ; les cotisations sociales sont perçues par l’Urssaf du Limousin.




Rappel


PME : Petites et moyennes entreprises.


PMI : Petites et moyennes industries.





4.Vous réalisez des prises de vue dans les locaux du client, avec du matériel fourni par ses soins, et recevez des instructions précises. Certains grands groupes de VPC font ainsi appel à des photographes indépendants pour effectuer leurs prises de vue. Même si ces derniers sont déclarés comme indépendants, ils devraient être payés en salaire. Ces revenus devraient être déclarés dans la case Traitements et salaires de la déclaration 2042 et non dans la catégorie des BNC.




Rappel


VPC : Vente par correspondance.


Agessa : Association pour la gestion de la Sécurité sociale des auteurs.





5.Vous faites du conseil, de la direction artistique ou êtes formateur en photographie. Votre activité n’est plus assimilable à une activité créatrice. Vous devez vous déclarer auprès de l’Urssaf comme conseil ou formateur et facturer vos prestations en honoraires. Vous déclarez des BNC et vos cotisations sociales sont perçues par la Sécurité sociale des indépendants.


6.Vous êtes auteur et vous percevez des droits reversés par des sociétés d’auteur ou des éditeurs. Vous n’avez pas besoin de faire de déclaration d’activité. Vos droits sont précomptés par votre diffuseur et vous déclarez vos recettes dans la catégorie des traitements et salaires sur votre déclaration de revenus annuelle.




ATTENTION


Le photographe formateur vacataire dans une école devrait toujours se faire rémunérer en salaire, si son activité est régulière et considérée comme subordonnée. C’est le cas notamment quand le formateur répond à des indications précises concernant le cursus.


Les choses sont, en revanche, beaucoup moins claires quand une entreprise de formation fait appel à un professionnel pour son savoir-faire particulier. Dans ce cas, la notion de subordination n’étant plus évidente, il pourrait y avoir possibilité de facturation si le formateur a le statut adéquat.





Il est également possible d’exercer son activité sous des statuts tels que SAS, SASU, SA, SARL ou EURL. Ces modes d’exploitation ne seront pas développés dans ce guide, car vous trouverez sans peine des ouvrages qui traitent de ces structures, dont l’architecture et le mode de fonctionnement restent les mêmes que vous vendiez des boulons, que vous possédiez une entreprise de nettoyage ou que vous soyez photographe. Ces entreprises déclarent des BIC.


Choisir le statut adapté


Votre statut est déterminé par le mode d’exploitation des photographies que vous souhaitez faire, ou que vous allez faire majoritairement. Ainsi une photo de portrait qui paraît dans la presse relève de l’activité de journaliste, et ce même portrait demandé par un chef d’entreprise pour illustrer un article dans sa brochure commerciale sera rémunéré en cession de droits d’auteur, ce n’est donc pas ce que vous photographiez qui détermine votre statut social et fiscal, mais l’utilisation qui en est faite. Par ailleurs, il est des constantes valables pour toutes les activités dites « indépendantes » :




	le chef d’entreprise est responsable sur ses biens propres des dépenses de l’entreprise ;


	vous devez disposer de deux comptes bancaires : un personnel et un professionnel ;


	en tant que travailleur indépendant, vous ne touchez pas de chômage en cas de non-activité. Vous devrez donc prévoir une trésorerie (fonds de roulement) pour faire face aux aléas de vos recettes ;


	c’est grâce aux bénéfices que vous réalisez que vous allez pouvoir vous nourrir, vous loger, vous habiller… Votre activité doit donc obligatoirement en dégager !







La rentabilité, condition sine qua non de l’indépendance


Au moment où vous désirerez vous engager dans une activité professionnelle indépendante, gardez bien à l’esprit qu’un statut social, quel qu’il soit, ne se prend que si l’on est capable de traiter assez de clients pour en vivre. Dans le cas contraire, n’importe quel travail salarié rapportera plus. Une activité indépendante mal engagée peut coûter énormément d’argent.





Il est préférable de toujours raisonner en chef d’entreprise, à partir du moment où vous devenez indépendant :




	veillez à ne pas confondre chiffre d’affaires et bénéfices ;


	n’oubliez pas qu’un grand nombre de frais sont déductibles (voir liste en annexe), c’est-à-dire qu’ils sont déduits du chiffre d’affaires pour permettre de déterminer le bénéfice sur lequel seront calculées les charges sociales, puis les impôts.







Ne pas confondre « bénéfices » et « bénéfices »


Il y a une différence entre les bénéfices générés par une société et ceux générés par un travailleur indépendant.


[image: ] Les bénéfices de la société sont comptabilisés après paiement des salaires. Par son salaire, l’exploitant couvre ses dépenses personnelles. Une société peut donc faire du déficit et avoir un gérant qui gagne très bien sa vie.


[image: ] Pour le travailleur indépendant, il n’y a pas de salaire ; il vit avec l’argent qu’il prélève sur les recettes. S’il ne fait pas de bénéfices, il ne peut couvrir ses dépenses personnelles. En cas de déficit, il lui faudra trouver des apports extérieurs pour financer son manque de trésorerie.





Le plus gênant dans l’exercice d’une activité professionnelle n’est pas le manque à gagner, mais l’illusion de gagner plus d’argent que l’activité n’en dégage. En effet, il en résulte un train de vie supérieur aux revenus, ce qui, dans le cas d’un travailleur indépendant, a des retombées immédiates sur la trésorerie de l’entreprise, le crédit auprès des fournisseurs et sur les disponibilités pour les dépenses personnelles.


Si les débuts d’activité sont souvent difficiles, ils le deviennent plus encore si l’on ne tient pas compte des cotisations sociales et des frais de fonctionnement. En établissant un budget prévisionnel qui tiendra compte de tous les éléments financiers liés à votre activité, vous pourrez éviter quelques écueils inhérents à trop d’entrepreneurs débutants. Vous devrez définir :




	ce que vous voulez gagner ;


	le montant des cotisations sociales ;


	les investissements ;


	les locaux et les charges locatives ;


	le téléphone, l’électricité ;


	l’entretien mobilier et immobilier ;


	une trésorerie en prévision des mois creux…





Il est nécessaire de considérer et de gérer votre activité de photographe indépendant comme une petite entreprise (ce que vous êtes aux yeux du fisc, des banques ou des fournisseurs). Vous devez donc vous familiariser le plus vite possible avec les us et coutumes de ce territoire.


Enfin, pour exercer en professionnel, il sera utile de développer deux types de connaissances complémentaires :




	le « savoir vendre », pour la partie commerciale ;


	le « savoir compter », pour la partie gestion.





Avant de commencer


Les quelques conseils qui suivent sont le résultat de constats, de lectures et de bases documentaires régulièrement consultées et communiquées par les journaux spécialisés dans l’économie des entreprises.


Donc, d’une façon générale, il vaut mieux éviter de :




	sortir de l’école et commencer à travailler sans aucune étude de marché, d’investissement… ;


	croire que tout le monde vous attend à bras ouverts et que votre dossier ou votre sourire vont vous ouvrir toutes les portes ;


	exercer professionnellement sans vous être renseigné auprès de vos confrères ou d’organisations professionnelles ;


	éparpiller vos prestations dans des domaines que vous ne connaissez pas (mise en pages, impression…) ;


	facturer des droits patrimoniaux, sans explication ni mesure, alors que vous n’en aviez jamais facturés auparavant ;


	faire des photos de personnes dans la rue que vous mettrez ensuite en photothèque sans prendre de précautions (attention au droit à l’image !).





Orientez-vous plutôt vers les propositions suivantes :




	trouvez un travail d’appoint, qui vous permettra de prendre le temps de mettre en place la future structure de votre activité professionnelle ;


	testez vos méthodes de travail avant de vous engager ;


	remettez-vous en cause sans perdre confiance ;


	tenez-vous au courant des tendances, des méthodes de travail, des us et coutumes de la profession (en France, comme à l’étranger) ;


	constituez-vous un solide carnet d’adresses avant de commencer ;


	prospectez en permanence ;


	soyez à l’écoute des besoins des clients ;


	respectez les droits des tiers ;


	faites signer une décharge concernant les recours par le diffuseur ;


	évitez de dévaloriser votre travail ;


	réfléchissez avant d’agir ou d’acheter votre matériel (Quel résultat voulez-vous obtenir ? Cet investissement est-il indispensable ? Pouvez-vous procéder autrement ?) ;


	faites bien ce que vous savez faire et sous-traitez ce que vous ne savez pas faire.







PRÉCAUTIONS À PRENDRE


Vérifiez bien que les seuils indiqués dans cet ouvrage sont encore en vigueur au moment où vous devrez vous y référer. Des mises à jour régulières sont disponibles sur le groupe « Devis Excel GPLA » que je vous invite à rejoindre.


D’une façon générale, la législation fiscale et sociale fait l’objet de mises à jour régulières et fréquentes. Les lois de finances, les arrêtés, les circulaires et autres bulletins officiels sont autant de modifications qui ont une incidence sur la législation et son application.


Une confirmation est donc indispensable avant de prendre une décision fondée sur des textes juridiques et à plus forte raison sur des textes qui ne le sont pas.








PARTIE 1


Prospecter, gérer, deviser


La tentation serait forte d’entrer tout de suite dans le vif du sujet, à savoir statut et facturation. En ce qui concerne le statut, c’est une décision qui se prend une à deux fois dans une carrière en moyenne et pour la facturation, nous manquons à ce stade de l’ouvrage d’éléments pour l’aborder, lesquels vous seront révélés plus tard.


J’ai décidé d’évoquer pour commencer ce qui constitue le quotidien du photographe quel que soit son statut et son mode de fonctionnement. Un professionnel doit vivre de son activité, c’est pourquoi les points suivants ne sont pas à prendre à la légère.







1.Prospection et rapports commerciaux


2.Gérer, c’est prévoir


3.Fixer le prix d’une prestation


4.Élaborer, rédiger et négocierle devis






Chapitre 1


Prospection et rapports commerciaux


Il ne sert pas à grand-chose d’avoir du talent ou un savoir-faire, si personne ne le sait et si vous hésitez à vous faire connaître… Or, pour ceux qui liront ces lignes et qui n’ont suivi aucune formation commerciale, cela implique souvent de grandes difficultés. En effet, animés par le feu d’une passion dévorante pour l’image, ils se lancent dans le métier, oubliant qu’il faut en vendre les fruits. Or en tant que (futur) professionnel, vous n’avez pas le choix, votre survie en dépend. Ce chapitre recense quelques-unes des grandes questions à se poser avant de démarrer l’activité.



Quels sont vos objectifs ?


Commençons par le plus simple. En général, les objectifs sont :




	
soit d’ordre financier. Votre choix s’oriente vers des secteurs porteurs et rémunérateurs. Votre approche est basée sur le profit ; la gestion de votre activité est un élément clé de votre développement et vous pensez plus à ce que le projet va vous rapporter qu’à l’accomplissement qu’il va vous procurer. Il n’y a pas de honte à l’admettre !


	
soit d’ordre intellectuel. Votre objectif est de travailler par passion et non par intérêt, les budgets ne correspondant pas à ce que vous aimez seront écartés. Le choix du client se fera à l’affect. Le budget sera oublié au profit du plaisir et de la liberté d’expression.





À but différent, chemin différent. Rassurez-vous ! Il est tout à fait possible de mêler les deux objectifs soit de façon simultanée, soit par alternance.


Quelle offre proposer ?


Pour qui envisage de se lancer en tant que professionnel, la question de l’offre est à la base de l’activité. Si l’on n’a rien à offrir, à promouvoir, on ne peut ni toucher de client, ni se vendre… ce qui donne une activité appelée à disparaître à très court terme. Voici quelques principes à suivre dans la présentation de l’offre.


1.L’offre doit correspondre à la demande. Préparez un dossier ou des références qui correspondent au prospect que vous allez devoir convaincre de faire appel à vos services ou qui peuvent lui permettre de se projeter (produit similaire si ce n’est pas le même).


Une exception toutefois pour certaines agences de communication qui ont tendance à vouloir « ultraspécialiser » les auteurs. J’en ai rencontré pour qui une bouteille d’eau n’était pas une référence suffisante pour photographier des bouteilles de vin…


2.Comprendre, reformuler, convaincre. N’hésitez pas à reformuler les demandes ou les propos de votre interlocuteur, sans que cela soit systématique, mais certaines évidences pour vous ne le seront pas pour lui. Ainsi le mot « packshot » ne recouvre pas le même sens, parfois il s’agit de nature morte en composition et parfois c’est bien le sens initial d’un produit sur fond détourable qui est donné. Assurez-vous toujours de ce que souhaite le prospect.


3.Proposer des solutions. Mettre l’accent sur ce que vous pouvez et savez faire et non sur les difficultés. Il vaut toujours mieux accentuer vos capacités à surmonter des imprévus ou répondre à ce que le client estime être un problème que montrer du désarroi. Tout problème a sa solution, c’est souvent juste une question de budget. Si vous ne savez pas, faites-vous aider par des spécialistes et facturez la prestation.


4.Rassurer le client, le mettre en confiance. À chaque fois que vous répondez à une demande, il faut un juste milieu entre :




	trop d’assurance alors que le client pense que sa demande est compliquée, car vous risquez de passer pour quelqu’un qui ne prend pas la pleine mesure de ses besoins ;


	et trop d’incertitude qui risque de lui faire penser que vous n’avez pas les capacités suffisantes pour résoudre le défi qu’il vous propose.





5.Préserver votre zone d’expertise. Ne laissez pas le client vous donner des conseils sur la façon de faire votre travail, ou écoutez-le en le remerciant de vous transmettre ces éléments qui ne manqueront pas d’être pris en compte dans la réalisation finale qui reste tout de même sous votre contrôle. Montrer de l’agacement ou de l’agressivité est un signe de manque d’assurance d’une façon générale, à proscrire totalement, ce qui n’empêche pas de rester ferme et de ne pas se laisser influencer. On verra plus loin dans cet ouvrage que la catégorie des clients qui croient savoir est la pire à gérer.


Que vendre et comment le vendre ?


Se vendre ou, plutôt, vendre son travail (il ne faut pas confondre) est pour chaque auteur souvent une épreuve. Il y a un peu, parfois beaucoup, de soi dans chaque photo. Il peut être nécessaire de prendre du recul pour aider l’autre (vendeur, spectateur) à mieux s’en approcher, lui laisser la liberté d’aimer ce que vous avez créé et d’être plus sensible à votre message. Pour autant, tous les acheteurs ne sont pas sensibles au regard, certains plus terre à terre recherchent davantage un savoir-faire qu’un « savoir voir ». Toute la difficulté consiste souvent à cerner la catégorie dans laquelle ranger votre interlocuteur. Les sections qui suivent n’ont d’autre objectif que de vous donner quelques indications de base pour faciliter cet apprentissage.


Vendre un « savoir voir »


Il faut se vendre avant que la prise de vue ne soit faite, vendre un savoir-faire et un « savoir voir », plus qu’une image en particulier. Il est presque plus simple de vous vendre sur votre seule qualité artistique, du fait que c’est vous-même que le client recherche dans l’image qu’il vous demande. Il ne faut pourtant jamais oublier que ce sont les impératifs de votre client qui priment. Si votre idée est géniale, mais qu’elle n’a aucune chance de faire vendre le produit, il y a peu de chances que le client l’accepte. Il faut donc écouter, comprendre, assimiler et concevoir dans les limites imposées.


Lorsque vous êtes sélectionné pour votre créativité, le client attend des idées. Le plus souvent, même si vous êtes retenu pour vos idées, la base de la prise de vue sera un rough. Cela ne vous empêche pas de faire des propositions susceptibles de donner plus de vigueur à l’idée de base. Ce qui permet aussi d’asseoir votre prestation créatrice et votre statut d’auteur. On demande de plus en plus au photographe d’avoir une activité de directeur artistique, de fournir des « mood board » (cahier de tendance), ce qui peut amener certains à faire appel à des « set designer » (styliste s’occupant de la mise en place et de la composition). Sur ce dernier point, je reste dubitatif sur la part créative restant au photographe et sur le risque potentiel qu’il pourrait y avoir à devoir partager les droits, l’image devenant une œuvre de collaboration.


Une photographie se caractérise avant tout par sa composition et sa lumière. Bien maîtrisés, ces éléments feront la différence lors de la réalisation d’une prise de vue. Dans la photo produit basique – comprenez sans visée artistique –, les critères techniques seront souvent les seuls points qui vous permettront de vous distinguer. Et c’est justement la faille sur laquelle votre qualité d’auteur pourra être remise en cause. Si votre client, voire vous-même, considérez que la réalisation n’est basée que sur des impératifs techniques, la photographie devient un produit qui ne génère aucun droit. D’où l’importance de ne jamais rien céder sur ce point particulier.


Si vous avez un très bon dossier ou de l’expérience, vous pouvez être appelé pour des prises de vue qui devront être réalisées selon votre style. Dans ce cas, le problème de la créativité ne se pose plus. Le client séduit par le style d’un photographe lui confie son produit, et lui laisse une entière liberté de création autour de ce produit (ces clients sont plutôt rares en publicité…). On peut rencontrer ce type de demande en rédactionnel : les prix sont plus bas, et l’achat des images s’effectue en fonction de l’occupation dans la page, mais d’ordinaire, il y a davantage de liberté. Le style d’un photographe est le fruit d’une expérience, d’un mode d’expression, d’un point de vue personnel sur le monde qui l’entoure. Copier un style pour l’exploiter commercialement est presque toujours une erreur. Il faut avoir le sien ou ne pas en avoir du tout pour vendre.


Attention toutefois, de plus en plus de magazines font intervenir des photographes gratuitement en laissant miroiter une grande visibilité. Cette dernière ne vous permettra que rarement de couvrir vos frais et vos besoins personnels.


Comprendre ce que veut le client


Vous devrez aussi adapter votre discours au type de client que vous aurez en face de vous et donc, pour cela, connaître son environnement habituel. Répondre correctement à une commande n’est, en effet, pas uniquement une question de savoir-faire et de technique. Il vous faut aussi tenir compte de la partie commerciale de votre prestation, d’autant plus que vos interlocuteurs sont la plupart du temps des chefs d’entreprise ou des cadres supérieurs, qui exercent leur activité chez les annonceurs ou les prestataires de services (agences de publicité, studios de création, etc.).


Au final, quel que soit votre interlocuteur, la demande initiale vient d’un annonceur qui fait appel, ou non, à un pôle de création pour la réalisation de son projet. L’intermédiaire est, comme vous, au service de l’annonceur. Il est donc, comme vous, soumis à des contraintes de réalisation ou de budget.


Qui sont vos futurs clients ?


Question ô combien essentielle – les clients du photographe sont divers ! – et qui impliquera, selon la réponse, des démarches différentes tant au niveau de la prospection que de la gestion client.




	
Des entreprises : déterminez le secteur d’activité qui vous intéresse. Quelle dimension d’entreprise ? Il est toujours difficile de répondre à cette question, les demandes de photos n’étant pas proportionnelles au nombre de salariés. Il faut donc se demander sur quels critères interroger les fichiers, et ensuite trouver le bon interlocuteur. Suivant la taille et le secteur de l’entreprise, la personne à contacter est le directeur commercial ou marketing, le responsable des achats ou encore le chef d’entreprise lui-même.


	
Des agences de publicité : trouver le bon interlocuteur n’est pas non plus une science exacte, car il ne sera pas le même selon la taille de l’agence. Ce peut être l’acheteur d’art, le directeur artistique, le directeur de création, le chef de fabrication ou le chef de produit. De plus, toujours selon la taille de l’agence, certains acheteurs préfèrent avoir affaire à un agent plutôt qu’à l’auteur lui-même.


	
Des entreprises de presse, journaux et magazines : votre interlocuteur sera, le plus souvent, le rédacteur en chef ou l’iconographe.


	
Des photothèques : il convient de choisir sa photothèque en fonction de sa propre spécialité. Vous devrez présenter une sélection d’images permettant au responsable d’avoir une bonne approche de votre production. La marge retenue généralement sur vos droits pour la gestion du fonds photo est de 50 % à 70 % des droits facturés. Toutefois ce marché est fortement affecté par une concurrence sauvage d’entreprises nord-américaines qui proposent des cessions de droits illimitées à moins d’1 €. Ce type de stock images est à fuir car justement régi par des principes de cession nord-américains, en contradiction avec une grande partie du Code de la propriété intellectuelle (voir page 94).


	
Des particuliers : si votre statut est celui d’auteur, vous ne pourrez travailler avec des particuliers que pour des ventes d’œuvres. Pour les événements familiaux ou le « photo filmage », il vous faudra avoir un autre statut (voir le chapitre 9).


	
Des théâtres ou des comédiens : pour les uns, il s’agira de photos de répétitions ou de spectacles ; pour les autres, de photos pour des books ou composites à usage professionnel et donc générant des droits de reproduction même si dans certains cas, notamment les composites, les tirages sont très limités. Ce type de prestations rentre aussi dans la catégorie de celles que les auteurs peuvent facturer.







Où trouver les coordonnées ?


Achat de fichiers : vous pouvez acheter des fichiers d’entreprises auprès des chambres de commerce, de l’Insee, des syndicats professionnels par secteur… Attention toutefois à vos critères de sélection.


Annuaires : Télécom ou professionnels, sites portails et sites Internet.


Réseaux : certains sont très organisés, d’autres moins. Ils existent à différentes échelles : disponibles sur Internet, au niveau familial, amical, etc. Tout est bon à explorer lorsque l’on commence à travailler, mais attention à ne pas tomber dans le piège qui consiste à passer plus de temps à vous promener sur Internet qu’à prospecter.





Vos clients – quels qu’ils soient – n’auront pas tous les mêmes repères, les mêmes besoins, les mêmes moyens. Ils n’auront pas tous les mêmes critères de choix face à différentes offres de photographes, ni les mêmes exigences face à votre travail. Bien cerner son client, essayer de le comprendre au mieux et de connaître la valeur qu’il donne à votre travail est donc essentiel.


Qui a besoin de quoi ?


Avant même de prospecter, si possible, essayez d’identifier le besoin de votre interlocuteur ; il est en effet nécessaire de bien évaluer les demandes et de savoir quoi vendre avant de prendre rendez-vous auprès de tel ou tel client.


Que cherchent-ils ? Qu’attendent-ils de vous ?




	
Un savoir-faire technique : il est lié à des connaissances ou à la possession d’un matériel particulier. Vous êtes un spécialiste de la macrophotographie d’insectes, vous maîtrisez les prises de vue sous-marines, vous possédez et savez utiliser le matériel adapté pour réaliser des photos d’objets d’art… c’est ce que vous devez mettre en avant (sur votre site Internet, dans l’e-mail que vous adressez à tel ou tel prospect…).


	
Un savoir-faire artistique : le client souhaite utiliser votre talent et votre « regard » pour valoriser ses produits. Vous savez mettre en valeur des objets, des textures, des matières, sublimer des plats ou des lieux… Là encore, c’est votre différence qui intéressera vos clients potentiels.


	
Juste une photo « toute simple » : le client n’a pas d’attente spécifique, en général il s’agit d’illustrer un site Internet. Dans ce cas, la notion de budget sera souvent primordiale et le choix risque de se faire au moins-disant, voire en échange de marchandises. Tentez de le convaincre que meilleure est l’image, meilleure est la vente, et qu’il a donc intérêt à ne pas faire l’impasse sur les prises de vue qui sont la seule interface virtuelle entre lui et ses clients. C’est une question d’image dans le sens large et générique.





Quelle que soit l’option, vous ne pourrez pas faire l’économie d’une négociation commerciale. Lorsque vous débutez une activité, les clients ne vous connaissent pas et vous êtes rarement choisi (surtout au début) pour votre seul talent, même si cela se produit parfois. Le plus souvent, quoi qu’ils en disent, les diffuseurs travaillent avec de jeunes photographes parce que ces derniers sont moins informés et donc souvent moins chers… Ce n’est certes pas la seule raison, mais cela participe à guider leur choix…


Conseils pour démarcher de nouveaux clients


Pour trouver de nouveaux clients, vous devrez :




	faire une étude du marché que vous cherchez à prospecter. Est-ce un secteur qui fait beaucoup appel à la photographie ? Est-ce un secteur dynamique ou en perte de vitesse ? Est-il développé uniquement à l’échelle locale ou auriez-vous la possibilité d’exporter votre savoir-faire ? La concurrence est-elle forte ? Quels sont les prix pratiqués ? En avoir une idée vous aidera à définir votre offre ;


	vous interroger sur ce que souhaitent vos clients et à quel prix. Cela vous permettra de vous positionner ;


	vérifier que vous disposez du matériel nécessaire ou que vous pouvez en disposer facilement. La location, que vous pouvez généralement facturer en plus à votre client, offre une bonne solution pour les missions ponctuelles, si vous ne souhaitez pas investir dans un équipement particulier ;


	vous assurer que vous pourrez préserver vos marges en toutes circonstances. Ne travaillez pas à perte ! Accepter ce contrat et c’est peut-être un autre plus intéressant que vous ne pourrez pas honorer car vous ne serez plus disponible ;


	avoir un site Internet ou une page sur les réseaux sociaux, représentatif de votre travail et des prestations proposées, qui permette à vos prospects de se faire une bonne idée de votre travail et qui évitera que vous soyez sollicité par des personnes qui ne se retrouvent pas dans votre offre (style d’images, contenu du service, prix si vous les affichez d’emblée…). Aujourd’hui, site Internet et réseaux sociaux sont un des biais par lesquels les clients arrivent ;


	présenter un book convaincant (validation de vos savoir-faire technique et artistique) et adapté. Si vous n’avez jamais fait de portraits, inutile de montrer vos photos d’objets à un directeur artistique qui recherche quelqu’un pour réaliser les portraits de l’équipe dirigeante de son entreprise ;


	avoir foi en vous et en ce que vous êtes en mesure d’apporter à vos clients. Positionnez-vous en professionnel et ne vous placez jamais en situation d’infériorité. Vous recherchez sans doute des clients, mais ce n’est pas une raison pour accepter tout ce qui passe, à n’importe quelles conditions. Faites-vous respecter, et affirmez-vous en bon professionnel.







À noter


Lors de rendez-vous clients, tenez compte de tous les retours qui vous sont faits (trop touffu, incomplet, disparate, difficilement manipulable…) pour améliorer votre book.







Conseils pour le bon déroulement des rendez-vous de prospection


Même si cela paraît évident, il est important de rappeler les attitudes à adopter et celles à éviter face à un interlocuteur susceptible de devenir votre client.


[image: ] Ne montrez pas d’antipathie. Tout client est respectable, même s’il ne vous est pas sympathique. S’il vous est réellement antipathique, il vaut mieux ne pas travailler avec lui (si vous en avez les moyens bien sûr). Si un partenariat était conclu, pensez toutefois que, lors de chaque entretien, vous devrez vous contrôler afin de ne rien montrer.


[image: ] Parlez de façon audible. Dans le cas contraire, cela ne rassure pas et prouve que vous manquez d’assurance, du moins c’est comme cela que vous serez perçu. Si vous obligez votre interlocuteur à faire un effort pour vous entendre et vous écouter, il risque de vous en tenir rigueur. Si vous êtes timide, entraînez-vous avant.


[image: ] Ne parlez pas de ce que vous ne connaissez pas. On ne peut tout connaître. La position de celui qui transmet un savoir est toujours valorisante, donc votre interlocuteur ne vous en voudra pas d’en savoir moins que lui, sauf si cela concerne votre métier. Alors, sans en faire un système, osez avouer une certaine ignorance.


[image: ] Ne contredisez pas votre interlocuteur. Laissez-le aller au bout de son argumentation, il sera toujours temps de décider si vous devez le contrer ou non. On peut comprendre sans adhérer, on peut s’opposer sans agresser. Plus on contredit son interlocuteur, plus on le conforte dans son idée.


[image: ] Évitez de prendre une position réductrice. Même au début, il n’y a pas de petits boulots. Ne dites pas : « Je n’ai travaillé que pour… », votre interlocuteur peut avoir travaillé pour les budgets ou magazines que vous venez de déprécier.


[image: ] Ne dévalorisez pas votre interlocuteur, ses clients ou ses fournisseurs. Ne mettez pas en doute ses capacités à estimer votre travail.


[image: ] Si vous êtes en désaccord avec votre interlocuteur : passez de « c’est la faute de… » à « comment faire pour… ». Rappelez-vous qu’il n’y a pas d’échec, il n’y a que des résultats, et dans le même ordre d’idées, il n’y a pas de problème, il n’y a que des solutions qu’il est possible (conseillé ?) de chercher ensemble.


[image: ] D’une façon générale : ne soyez pas hésitant sur les réponses techniques, soyez réceptif aux arguments de votre interlocuteur.





Déterminer le profil de votre client


Le client a autant besoin de vous que vous de lui. Le pouvoir n’est pas toujours où l’on s’imagine et c’est plus parfois par manque de confiance en soi que l’on perd un marché plutôt que par manque de budget. Ce dernier n’est qu’un élément de la négociation, alors vouloir réduire le succès ou l’échec d’une négociation au seul prix serait une erreur. Si un client cherche le moins cher, quel que soit le montant de votre devis, il trouvera toujours quelqu’un qui fera moins que vous, donc si le choix se base sur ce seul point c’est un combat perdu d’avance.


Ceci m’amène à la première demande de client qui vous propose de faire un travail complet de prises de vue en échange de visibilité, c’est-à-dire la mention de votre nom. Souvent oubliée dans le cas des blogs ou sur les brochures, vous ne pourrez pas récupérer le profit que cet « oubli » vous aura fait perdre. Dans le cas d’un blog, les premiers jours sont les plus pertinents et, dans le cas d’une brochure, ils ne vont pas réimprimer pour vous faire plaisir. Sans compter que la mention du nom de l’auteur est obligatoire et n’est en rien un élément de négociation ou un cadeau.


La seconde demande courante consiste dans une remise importante suivie de la promesse d’un prochain travail sur lequel vous pourrez vous rattraper. On ne travaille pas gratuitement, même dans l’espoir de toucher le gros lot. Personne ne fait cela ailleurs que dans nos métiers et cela contribue à l’image d’un certain manque de sérieux de la profession. Un client pensera que, puisqu’on le fait, c’est que financièrement on peut le faire en gagnant encore assez d’argent. C’est leur mode de fonctionnement, ils considèrent donc aussi que c’est le nôtre.


Il n’y a pas énormément de situations conflictuelles dans notre profession, ce sont malheureusement toujours les mêmes avec quelques variables. Certaines sont propres à toutes négociations commerciales quel que soit le secteur, d’autres nous sont réservées.


L’autre phénomène dont nous ne prenons pas toujours la mesure est lié au niveau de connaissance de certains de nos clients. Nous sommes, lorsque nous travaillons avec des grandes entreprises, en face de dirigeants qui sortent d’écoles de commerce dans lesquelles on leur a appris à « acheter », alors que la plupart d’entre nous n’a jamais été formé à « vendre », mais plutôt à créer. Si vous le pouvez, oubliez tout affect lors des négociations, raisonnez le plus froidement possible, reformulez et clarifiez toutes les conditions d’exécution et de diffusion, ne considérez rien comme évident, surtout si cela concerne votre domaine professionnel.


Le profil du client correspond au secteur dans lequel il évolue, à l’idée qu’il se fait de ses connaissances en photo, à son niveau dans la hiérarchie de la commande. Selon les cas, il pourra être utile d’adapter son offre, car les marchés sont différents alors que le travail à fournir peut parfois être très proche. Le pire des clients est celui qui croit connaître notre métier parce qu’il a fait trois photos avec le dernier boîtier hors de prix qu’il s’est offert et dont il a ouvert deux menus.


Et enfin, nous le constatons tous, moins un client vous paye, moins il est respectueux de votre travail.


L’annonceur


Le client s’adresse directement au photographe, sans passer par un intermédiaire. Il s’agit en général d’une petite ou moyenne entreprise, qui conçoit et réalise elle-même ses documents de promotion. Ses besoins peuvent être occasionnels ou réguliers, selon son activité. Il peut également s’agir d’une entreprise plus importante, qui ne confie qu’une part de son budget communication à une agence. Dans ce cas, vous ne travaillerez généralement pas avec l’agence par la suite, cette dernière ayant horreur qu’on lui « impose » des photographes.


Les prises de vue réalisées seront des photos de produits, de machines, de locaux, des portraits du personnel, des reportages institutionnels ou événementiels, plus rarement des prises de vue très créatives (sauf si vous avez su convaincre l’acheteur). Elles seront généralement destinées à un catalogue, une fiche produit, une brochure technique ou de présentation de l’entreprise, un dossier de presse, etc.


Le studio de création


De moins en moins d’agences intègrent la création à leur structure. Elles font alors appel à des studios extérieurs, qui parfois choisissent le photographe et le proposent à l’agence.


Cela fait un intermédiaire de plus, ce qui impose une écoute plus active car il y a obligatoirement une perte d’informations. Le risque est le reshoot que celui-ci soit de votre fait ou de celui du studio. La précaution à prendre est de préciser dans le devis les éventuelles conditions financières de ces modifications.


L’acheteur d’art


Certaines agences font appel à des acheteurs d’art indépendants qui sélectionnent pour elles les photographes qui correspondront le mieux à leurs besoins.


Il semblerait que l’achat d’art soit de plus en plus basé sur la notion d’achat plutôt que sur celle d’art. À l’origine, l’achat d’art était destiné à choisir un artiste, un auteur, en fonction des désirs du directeur artistique et de son projet. Je crains que désormais il s’agisse juste d’opter pour le rapport prix/qualité le plus « tolérable » par rapport au budget global – force est de constater que la photographie est l’un des postes les plus touchés par les baisses de coût…


L’agence conseil en publicité


Elle a l’annonceur pour client et s’engage sur un concept général de vente, de promotion ou de présentation d’un produit ou d’un service. Elle passe souvent par des agents de photographes. Elle choisit le photographe en fonction de l’un (ou des) critère(s) suivant(s) :




	la notoriété ;


	les moyens ;


	le style ;


	le prix.





La création est faite par l’agence qui supervise la réalisation du visuel. Le DA (directeur artistique) et l’annonceur sont souvent présents au moment des prises de vue. Celles-ci peuvent être destinées aux mêmes supports que pour l’annonceur en direct. Il faut toutefois ajouter l’annonce presse, l’affichage, la PLV, les supports de diffusion virtuels ou multimédias.


Un autre intermédiaire de la chaîne graphique


Cet intermédiaire sera le plus souvent un imprimeur. En effet, tout annonceur en connaît un, ne serait-ce que celui qui traite l’édition de son papier à en-tête. S’il a besoin de photos, il s’adressera plutôt à lui, qu’il suppose en relation plus constante avec des photographes.


Face à chacun de ces interlocuteurs, il sera nécessaire de tenir compte de la connaissance qu’ils peuvent avoir ou non de notre profession.


Chez tous ces clients, il y a des « sous-catégories » qui, à leur tour, peuvent être à l’origine de situations conflictuelles, si elles sont ignorées :




	
ceux qui connaissent votre métier : ils discutent et comprennent vos difficultés, ils s’arrangent la plupart du temps pour les aplanir et participent activement à la réalisation du projet ;


	
ceux qui ne le connaissent pas : ils s’intéressent et peuvent chercher à comprendre. Ils posent parfois beaucoup de questions, ce qui nécessite de savoir arrêter d’y répondre sans les choquer. En général, ils font confiance et sont des interlocuteurs compréhensifs, si l’on ne cherche pas à les tromper ;


	
ceux qui croient le connaître : cette catégorie est la plus difficile à gérer, car elle se vexe quand on lui prouve son incompétence. D’où l’absolue nécessité de se faire préciser, avant de réaliser un travail quel qu’il soit, les points les plus flous. Il est souvent nécessaire de savoir lire entre les lignes, d’approfondir au maximum les connaissances de son client et d’être certain des siennes.
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