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Consultant, coach, graphiste...
Comment fixer

ses tarifs

Donner un prix a ses prestations : pas toujours facile pour
ceux qui exercent leur activité en libéral. Quelques repéres
indispensables avant de se lancer.

Il.tﬁ tarifs des
ndépendants *
Consultant

Grand compte :

de 900 a 1200 euros.
PME : de 600 & 900 euros.

Graphiste

En moyenne, 500 euros

la journee.

Coach sportif

En moyenne, 40 euros

la séance,

Sophrologue -
relaxologue

De 50 & 70 euros

la consultation,

Traducteur

En moyenne, 15 centimes
d'euro le moL.

Interpréte de conférence
Entre 600 et 900 euros

par jour.

Dépanneur informatique
40 euros de [heure,

* Montant bruf - hors charges sociafes,
taxes of frais.
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ous les entrepreneurs exercant

I en libéral sont passés par la:
ce moment fatidique o il faut
donner un prix & ses prestations. Une
étape plutdt délicate pour certaines
professions ol 'on vend de 'immaté-
riel, comme du conseil en ressources
humaines ou des formartions. Mais
I’enjen est de taille. Car se tromper

sur ses tarifs peut codiiter trés cher.
Aussi bien pour ceux qui surestiment
leurs services que pour ceux qui bra-
dent leurs prestations. Pratiquer un
prix tacceptables par vos clients mais
en méme temps conforme a vos pre-
tentions financiéres : tel est le casse-
téte que vous devrez résoudre si votre
métier n'est pas réglementé. Voici

« Rester ferme sur
mon objectif de prix. »

Xavier Bancel, consultant
en industrie agroalimentaire

le montant de mes

prestations : les standards de prix
pratiqués sur le marché du conseil
pour des sociétés de petite taille,
et mes objectifs de rémunération.
Depuis mes débuts de consultant
indépendant I'an passé, j'essaie
d'étre ferme sur le prix journalier
ainsi défini. Je fais peu de conces-
sions. Sauf pour des missions

de longue durée ol I'on peut se permeltre de baisser. Récemment,
j'ai facturé 700 euros par jour mais la mission a duré 100 jours,
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donc quelques pistes qui devraient

vous permettre de pratiquer e ojuse « Les prix du marché
prixs. A vos calculettes!
Premiére étape, vous devez analyser sont connus. »

votre marché et connaitre les prix qui
v sont pratiqués. Ce sera un point de
repére essentiel pour établir vos tarifs.
Pour certains, l'information sera
facile a trouver, auprés de clients
potentiels ou de syndicats profession-
nels. Un graphiste indépendant pour-
ra ainsi contacter des agences de pub
ou de design, un interpréte, I’Associa-
tion internationale des interprétes de
conférence (AIIC). Parfois, il suffit
d’en discuter avec des confréres ou
de participer 4 des réunions profes-
sionnelles pour se faire une opinion,
Les chambres de commerce ou de
métier ne sont pas non plus a négli-
ger. Et sur Internet, on peut aisément
repérer les tarifs de ses concurrents.

Terence Jones,
graphiste

Je travaille en indépendant
depuis février 2005, Avant,
j'étais salarié en agence,
Au début, c'était un peu

4 flou pour moi, d'autant
que jinterviens aussi bien
dans I'édition papier que

Tous ne sont pas logés sur Internet, pour des
a la méme enseigne missions plus ou moins complexes. Finalement, je me suis servi de
5 A A P a A mes contacts, graphistes ou autres relations professionnelles, pour y

voir plus clair. Dans mon secteur d‘activité, les prix du marché sont
connus. Sans s'éloigner de ces prix, je peux me payer plus selon

la complexité du travail confié. Mais il y a souvent des imprévus qui
n‘apparaissent pas  la premiére réunion avec les clients !

Iy conseil, les choses se compliquent,
| toutes les spécialités n'étant pas forcé-
I © ment logées i la méme enseigne.
il | Mieux vaut alors mener I'enquéte.
Havier Bancel s’est bien renseigné sur
it le sujet avant de se lancer déebut 2005
dans le conseil en industrie agroali- . - - 3

s Ao « Peu de liberté tarifaire. »

appuyé sur différentes sources que j'ai :
ensuite recoupées », explique-t-il. En
I'occurrence, des consultants dont
L son ancienne société avait utilisé les
services, et 'Institut de formation aux
meétiers de conseil (IDCE). L'étude
de marché qu’il a menée auprés d'une
trentaine d'industriels avant de créer
sa boite Jui a également été trés utile.
Deuxiéme étape, se donner un
objectif de revenu mensuel ou annuel
que vous diviserez par le nombre de
jours facturés. D’aprés Yves-André
- Perez, le directeur de I'IDCE,

Sandrine Constant,
traductrice

-

MYECERIFRS

Quand je travaille avec
des agences, je n'ai pas
beaucoup de liberté tarifaire. Les

# cun consultant qui marche bien facrure prix sont fixés par contrat pour
@ 120 jours par ans. Attention, ne toute I'année et je lutte pour
A confondez pas jours facturés et jours quils ne soient pas revus 4 la
travaillés, Car, dans le consulting, une baisse, Avec des clients directs,
j'ai un peu plus de marge

consacrée & chercher de nouveaux
clients, effectuer diverses tiches
4 administratives et se former pour ne

4

N

} bonne partie de votre temps sera
2 de manceuvre pour les augmen-

/ ter si mes délais sont trés courts

ou si le sujet fait appel & des

pas étre dépassé. « Grosso modo, cela compétences trés spécifiques,
représente la moitié du temps de travai, - I n'y a pas de tarif standard dans
estime Bernard Caux, prémdent de la prnﬂr_r.smn tout le monde fait un peu sa cuisine dans son coin,

la région fle-de-France a la ppp Mais je pense que je suis dans la moyenne du marché.

t o adrasses . 10
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Rémunération aux résultats :
a manier avec précaution

Une tendance dans

le consulting ; la rémunéra-
tion liée aux résultats pro-
gresse. Sous [a pression

de certains dients, de plus

en plus de consultants

indépendants sont «Et, dans tous les cas,
amenés lier une partie il faut fuir une mis-
de leurs honoraires aux sion liée & 1009
bénéfices réalisés du fait aurésultat. » C'est

de leur intervention. Pour  pourtant ce que pro-

Des consultants
sont amenés a lier
leurs honoraires
aux bénéfices dus
4 leur intervention.

Xavier Bancel (Inductiv),

pose le cabinet Tobe-

on peut I'envisager, mais ~ conseil: «Nos des boites fortes dans leur
ules critéres de réussite services ne sont payants coeur de métier mais plus
doivent étre clairement que si le client gagne faibles dans des domaines
définis, et I'accés plus !», affirme |'un des comme le marketing. »
aux comptes garantis, associés, David Cochaux- . Son entreprise sera payée
Sans cette relation Levitan. Mais le cabinet sur 40 ou 50 % des gains
de confiance, mieuwxvaut  n'intervient que sl identi-  réalisés par le dlient,
éviter d'accepter cette fie des solutions pastrop  en chiffre d'affaires ou en
forme de rémunération. onéreuses, « Ce sont marge, selon les secteurs.
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kb Chambre de I'ingénierie et du
conseil en France (CICF). Si on ra-
waille 100 jotrs, cela revient & 50 jours de
chiffre d’affaives. Clest important de
{avoir & Pesprit. » L'exercice consiste
ensuite 3 comparer vos exigences
financiéres a ce qui se pratigue habi-
tuellement dans votre activité, D’évi-
dence, vous ne devez pas étre trop
décalé, Le but est de concilier la réa-
lité du marché avec vos objectifs de
rémunération. Sachez encore que de
ce chiffre d’affaires wisé, il faut
déduire toutes les charges (cotisations
sociales, téléphone, Internet, crédits,
frais de transport, etc.). En gros, vous
ne garderez que la moitié des hono-
raires que vous toucherez. Pour
gagner 3000 euros par mois (avant
impdts), il faut en facturer 6 000!

Lacher du lest pour
les missions longue durée

Mais pas question pour autant de res-
ter blogué sur le prix que vous avez
défini. Dans bien des cas, il faut &tre
souple dans la négociation et s'adap-
ter aux circonstances, Trop de rigi-
dité, et vous pourriez laisser passer de
belles occasions de développer votre
chiffre d*affaires. Cas classique, on

vous propose une mission longue
durée. e Au-deld de 20 jours, on peur ére
amené & baisser ses prix & la journée. On
rentre dans une logique de forfaits,
indique Yves-André Percz (IDCE).
Attention de vérifier que le prix global
ne dépasse pas 'enveloppe budgétaire
de 'entreprise ou de 'administration
concernée. Encore faut-il connaitre le
montant de cette enveloppe, ce qui
n'est pas toujours évident.
Pour des missions de
longue durée, vous pouvez
négocier une avance sur le
montant global. Elle pour-
ra étre de l'ordre de 20 %.
On peut la justifier facile-
ment : frais 4 engager pour
démarrer votre travail, obligation de
refuser d’autres missions pour se libé-
rer pour une longue période. ..
Possible aussi de licher du lest si
vous voulez décrocher un client pres-
tigieux qui servira ensuite de réfé-
rence pour en attirer d'autres. Que
cela ne vous empéche pas de tenter
d’obtenir une contrepartie a cet effort
tarifaire: un périmétre de mission
plus important ou la promesse de tra-
vaux récurrents sur la durée, « Powr un
nouveau client, je pewx faive un effort si je

clients

Certains

ont 'art

de mettre
la pression

pense gue c’est intéressant sur le long
terme. Mais je prends garde de ne pas trop
descendre l's, affirme Terence Jones,
graphiste indépendant & Paris (voir
page 61). En effet, si la remise va trop
loin (50 % par exemple), votre crédi-
bilité risque d'en prendre un coup.

Démarrer trop bas, c’est
s'engager dans une spirale

Casgser les prix, c’est souvent la tenta-
tion des indépendants débutants,
convaincus qu'ils se feront plus rapi-
dement une clientéle. Mauvais calcul.
Car en étant trop bon marché, on se
dévalorise. Des honoraires bien en
dessous de la moyenne peuvent faire
craindre le pire quant & vos compé-
tences. Tout aussi génant, certains de
vos confréres pourraient vous repro-
cher de «tuer le marchés. Enfin, en
partant avec des prix planchers, vous
aurez du mal & remonter la pente.
o Les entreprises ravaillent en réseau. Vs
NONVEAUX CONIACES SErONt SOuTENt au
courant de ce gue vous aves facturé a
Levrs concurrents, explique Michel Pay-
sant, animateur de "association Free-
lance en BEurope. Ilis ne comprendront
pas pourguoi vous leur demandez plus. »
Démarrer trop bas, c’est s’engager
dans une spirale dont vous aurez du
mal 4 sortir. Mais c’est aussi brider ses
revenus. Eric Hainaut, associé au
cabinet d'expertise comptable Com-
Com, spécialisé dans les métiers de
I'art et de la communication, a sou-
vent affaire 4 des indépendants qui
ont du mal a s’en sortir tout en ayant
I'impression de travailler
beaucoup: « Dans ces cas-
la, il ¥ a souvent des presta-
tions sous-évaluées, déclare-
t-il. Fe levr stigeére de calculer
le tarif horaire pour chague
client, Ce qui permet, grice
a un banal rableau Excel,
d’identifier les clients les moins rentables
pour lesquels o faudra rouver une solu-
tion. Evidemment, cela oblige Pindépen-
dant a calculer lz temps passé sur chague
dosster. Mais a terme, c'est trés utile. »
Rester ferme sur les prix n'est pas
toujours une partie de plaisir, Cer-
tains clients ont I'art de mettre la
pression pour tirer les budgets a la
baisse. Mieux vaut se préparer a just-
fier vos tarifs. il le faut, n’hésitez pas
4 mettre noir sur blanc vos arguments
avant de vous exercer 4 l'oral, «Cest
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une véritable démarche commerciale
que’il faue survre, insiste Bernard Caux
(CICF). Ce que beatcoup de consul-
tants ont du mal a réaliser parce qu’ils
ont été souvent salariés dans un grand
groupe oti ils n’avatent pas le sovct de se
vendre en permanence. » Cécile Jorus,
qui a lancé récemment une activité de
massages en entreprises ou  domicile
(Ammea), a vite compris qu'il fallait
étre prét 4 négocier: «3i on me
reproche un tarif plus élevé que celui
d’un concurrent, ’al un areumentaire
bien rodé, assure-t-elle. Je peoe démon-
trer que cela ne correspond pas forcément
aux mémes prestations ou aux mémes
services. Fe mets aussi mes compétences
et mon professionnalisme dans la ba-
lance. » Une stratégie payante d’au-

tant que, dans bien des cas, le prix -

n’est pas le premier critére de choix,
L'expérience et les compétences font
souvent la différence. Ce qui préoc-
cupe l'entreprise, ¢’est avant tout |'ef-
ficacité du consultant.

Adapter sa stratégie
a la taille de Pentreprise

Tenir bon sur les prix ne signifie pas
pour autant faire la méme proposition
a tous vos clients. Entre un géant du
Cac 40 et une trés petite entreprise de

province, il faudra adapter votre stra-
tégie tarifaire. Un grand groupe qui a
I’habitude de travailler avec des
consultants jugera en priorité les qua-
lités et les compétences de I'interve-
nant. Le budget passera au second
plan, surtout s'il s’agit de projets stra-
tégiques ou originaux. «Sur des mis-
sions trés pointues, fe peux me permettre
de me paver plus. Ye sats que la société est
décidée a le faire car elle aura du mal a
trouver quelgu’un & autre de compérents,
explique Silvére Tajan, consultant en
informatique. Une PME de province
qui connait moins bien le marché du
conseil sera plus sensible au facteur
prix. Pour la convaincre, vous pourrez
toujours lui signaler 'existence de
subventions facilitant le recours au
conseil, mises en place par le Frac

(Fonds régionaux d’aide au conseil).
Enfin, si vous étes vraiment occupé,
n’hésitez pas 4 faire monter les
enchéres. «S51 on parvient 4 se constituer
un fonds de clientéle répuliére, on a plus
de marge de négociation pour les autres
propositions », affirme Silvére Tajan.
A l'indépendant débordé de se
débrouiller ensuite pour caser la mis-
sion dans son planning. Mais cela est
une autre histoire, |
Bruno Askenasi

Pour aller plus loin

Contacts utiles  mettentaux consultants  nationale des profes-
» CICF (Chamb débutants de sfinsérer sions libérales),
de [ : ?mﬂm dans un réseau local www.unapl.fr

g nicrie et d'organiser des ren-

du conseil en France).

contres avec des pres-
cripteurs (CCI, chambre
de métiers...). Elles sont
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Les 5 erreurs
a éviter

BN casser les prix pour attirer

des clients. Inutile de brader vos prix
méme si vous &tes débutant. Car, par
la suite, vous aurez du mal & les
augmenter. Tout se sait trés vite, et vos
prochains clients ne comprendront pas
pourquoi ils devraient vous payer plus
cher que leur concurrent. En pratiquant
des prix en dessous de la moyenne

du marché, vous risquez aussi de vous
dévaloriser. Vous éveillerez des doutes
quant & vos compétences,

E Fixer un tarif uniquement selon ses
objectifs de rémunération. Vious n'avez
pas de points de repére pour définir vos
tarifs ? Calculez vos objectifs de
rémunération. Mais vérifiez qu'ils sont
en phase avec les standards du marché.
Pour en avoir une idée, n'hésitez pas &
contacter les organisations
professionnelles. Elles vous donneront
un apercu des fourchettes de prix
pratiqués dans le secteur.

El raire de vos tarifs une question
d'ego. Fixer ses prix, c'est aussi se
donner une valeur personnelle, une
image. Mais ne laissez pas votre suscep-
tibilité figer le jeu. Pour décrocher un
gros client, il faudra parfois faire preuve
de souplesse, sans pour autant vous
brader. Ne faites pas de vos tarifs une
question d'amour-propre, vous pourriez
manquer de bonnes affaires.

EX oublier de réactualiser ses prix.
Lenvironnement concurrentiel évolue
vite. Tous les ans, vérifiez que vos prix
sont toujours valables. Méme si vous

regroupées au sein de r n'étes plus un débutant, n'oubliez
| I'Ufarco (Union francaise  [ERESEES L A jamais de vous tenir au courant. Pour
-:‘.! des assaciations régio- oSt cela, participez & des manifestations
3! — : nales de consultants), = 0= professionnelles ou échangez des
b Lorganisation regroupe  www.ufarco.com = informations avec d'autres collagues.
- e T .
3 : . d'information, de for- _ Négliger de justifier ses tarifs.
{'-. mais aussi les consul- mation et de formalités * S'installer Avant d'annoncer un prix, préparez-
| tants pour les affaires des professions libé- & son compte, de Michel vous 4 le justifier auprés de votre
etla gestion. rales (Oriff-pl). lls aident Paysant, Editions d'Orga- interlocuteur, Listez les arguments 3
3, rue Léon-Bonnat, et accompagnent les nisation, 25 euros. donner dans le cas ol votre client vous
-; 75016 Paris professionnels dansla ~ ® Travailler en solo, juge trop cher. Cela arrive souvent.
S ww. ek fr création de leur activité,  de Sandrine Chesnel et Mettez en avant vos compétences et
B Les associations Renseignements sur le Frédéric Mélot, Groupe votre expérience, Cette démarche
régionales. Elles per- site de I'Unapl (Union Express éd., 10,50 euros, commerciale peut faire la différence.
:-_""‘-—
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