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Les avocats sont ouverts a plusieurs formes de rétribution

Les enquétes du Barreau du Québec montrent un taux de satisfaction élevé sur les prestations de la part des clients corporatifs

Michel De Smet
dassiers@franscontinental.ca

our le hatonnier du
Barreau du Québec,

M- Claude Leduc, la
problématique des honoraires
d'uvocats constitue un sujet
sensihle aupeés du public el
qui mérite d*&tre démythilié.
« Trop de gens sonl encore
persundés quc fuire appel aux
services d'un ivocat va irrd
médiahlement les emrafne
vers des dépenses exorbitanics
Clest une perception erroney.

Sur une base régulidre, le
Barreau intne des sondages
aupres de la clienttle. A
chaque fois, les résultats de
ces enyuéles nous montrent
un taux de sutisfaction (rés
élevé sur nos prestations, en
particulies wuprés de nos
clients corporatifs ». déclare
M Ledue.

S'adapter au cllent

ka tarification sur une base
horsire demeure fa regle dans
la plupart des cubinets, M, Le-
dug esline 1outelois que les

avocals sont préts d faire preuve
de beaucoup de flexibilité au
chapitre du mode de factura-
tion dans [e but d"accommo-
der leurs clients. La tarifica-
tion forfaituire ainsi que celle
pratiquée au pourcentage, qui
consisle & fier le pauement aux
résultats obtenus, constituent
également des formes de
rétribution régulitremnent
acceplées par les avocats,

Luc Andet. associé chez
Mercler Leduc, estiine que
I"envergure du cabiner d’al-
taires détermine souvent le

type de wrification qui sera
pratiqué : « Plus le cabinel est
important, plus il aura ten-
dance i réclamer un paiement
sur une base horaire. De fait.
ce mode de rétribution a
"avantage de conférer au
cabinet une imuge de crédibi-
lité el de sérieux. »

Une autre raison semble
également puusser les princi-
paux cabiners 2 facturer i
I"heure. Cette solution com-
porte en elfet des garanties de
paiement bien plus sécuritai-
res pour les avocals que le

forfait ou la rétribulion ay
pourcentage.

« De plus, il ne faut pas ou-
blier que "uvocat qui uccepte
un mandal accompagné d’un
mode de paiemient A risque
doit en principe justifier
éconmmiquement auprés de
ses collégues les raisons de
son choix. Dans un cabinet de
60 associés, cela signifierait
que ces derniers passer.
le plus clair de leur emps cn
réunians & entériner les déct-
sions d’affaires de leurs collé-
gues, ce qui esl impensable »,
souligne M. Audel,

Il faut mentionner cepen-
dant que si la faclration sur
une base horaire a, du point
de vue du client, le mérite de
la clarlé, les montants récfa-
més varient considérablement
d'un avocat A l'autre,

Selon Luc Richard, associé
chez Pothier Delisle, il appa-
raft réaliste d'évaluer les taux
horaires de prestation des avo-
cats d'yffaires sur une échelle
variant de 100 $2400 §,

« Toul dépend de I'expérience
du professionnel, de sa renom-
mée, de sa spécialisation dans
des domaines particuliérement
pointus ainsi que de la com-
plexité du service qui lui est
demundé. Personnellement, je
déconseillerais aux clients de
se livrer & un magusinage ¢f-
fréné afin de dénicher |'avocat
qui leur demandera le \arif le
ptus bas. De toule manidre,
méme dans notre profession,
c'est la loi du marché qui
détermine nos honoraires »,
indique M. Richard.

Des solutlons créatives

Claude Fontaine, associé
principal chez Ogilvy Re-
nault, le plus important cabi-
nel au Québec avec 218 avo-
cats, pense pour sa parl que
les clients exercent une pres-
sion de plus en plus forte
pour obienir des solulions
novarices aulres que la tarifi-
cation horaire pure et simple.

Ces solutions onl en
commun de éler A la [ots in

facturation horajre et un
mode de paiement qui im-
plique une dose plus ou
moins grande de risque finan-
cier pour les avocats.

A cet égard, M. Audet donne
I'exemple d'un mandat qu'it
a rempli récemment dans
lequel une masse critique
importanle d'argent éuait
engagée. Il a donc dd élaborer
un niode de lsciuration créa-
#f. La ransaction impliquail
sepl personnes aux statuts
sociaux el 4 la Tortune
persennelle wes différents.

« Leurs appréciations éaien,
par tonséqueni, loin d'étre
identiques face A Yargent qu'ils
allaient éventuellernent réaliser.
I*ai fait une estimation du
femps qu'il me faudrait pour
mener 4 lerme mnon mandat.
Ensuile, jai divisé celui-ci par
sept. A chacun de mes clients,
)'al offert qnaire opliens com-
posées i la fois d'un montant
forfuitaire el d’une portion de
paiement uu pourcentage i je
gagnais la eause. »

M. Auder a ensuite demandé
i chacun de ses clients de
choisir {a formule qui lui
convenail avec promesse
de ne pas communiquer aux
autres I'option retenue A titre
personnel. « En plus, il a fallu
que ie me prolége contre un
reglcment hors cours qu'un de
mes sept clients aurail pu
conclure pendant [a procédure
el qui m'aurair privé de toute
rétribution au pourcentage, »

11 faul souligner cependant
que, dans de nombreux cas, les
avocals refuseront les honorai-
res basés sur le pourcentage ou
un forfait. « Nous cherchons
autant que possible & nous
adapter aux exigences et A la
situation financiére du elient,
Cependant, si nous offrons A
ce dernier une autre option que
la larification horaire, il faut
qu'il soit capable de nous ap-
porter une garantie suffisante
que nous serons rétribués équi-
tablement pour le mandat qu'il
nous demandera de remplir »,
conclui M. Richard. I




