
taires Morris. Bref, un plan média sans
rien d’extravagant dépasse rapide-
ment 25.000 euros pour quatre mois,
et il faut absolument une tournée en
sus pour financer la présence du spec-
tacle dans la capitale française.»

Mais c’est à Paris que ça se passe:
c’est là que responsables de médias,
tourneurs, etc., sont présents. De plus,
avoir un succès en France permet
d’amortir les investissements consen-
tis par le producteur pour monter un
spectacle. En parvenant à tourner
jusqu’à trois ou quatre ans avec le
même spectacle dans toute la fran-
cophonie, les frères Taloche amor-
tissent les coûts déboursés pour le
créer. Alors que s’il se limitait à la Bel-
gique, le duo devrait développer des
spectacles plus souvent...

ARTISTES, SOCIÉTÉS OU
EMPLOYÉS?

Aujourd’hui, les comiques qui es-
pèrent se lancer sur ce créneau peu-
vent opter pour différents statuts.
«Tous les cas de figure existent», ob-
serve Vincent Taloche. «Ils peuvent
disposer du statut d’artiste,
qui leur donne accès au
chômage artistique les
jours où ils n’effectuent
aucune prestation payée,
à condition que le mon-
tant des droits d’auteur
perçus ne dépasse
pas 7743,84 euros
b r u t  p a r  a n » ,  
détaille Fabrice
Hambersin, avo-
cat spécialisé.
Les comiques
qui rencon-
trent le plus
de succès
par contre se
mettent en
société et en-
dossent fré-
quemment le
statut de SPRL. «Par ce mécanisme,
ils cèdent généralement leurs droits
d’auteur à leur société et bénéficient
d’une taxation dans le cadre de l’im-
pôt des sociétés qui se révèle plus
avantageuse que celle sur les per-
sonnes physiques », poursuit l’avo-
cat. C’est le cas des frères Taloche qui,
chacun, disposent de leur propre
SPRL. C’est également le cas de Vir-
ginie Hocq, qui a une société et
touche des cachets de la part de son
producteur, Corniaud and Co. «Bien
que certains touchent des cachets
mensuels comme s’ils étaient em-
ployés, beaucoup de comiques per-
çoivent des cachets par date prestée»,
commente Vincent Taloche. «Il s’agit
d’un montant fixe qui peut varier
d’une salle à l’autre. Un comédien

touchera souvent moins à Paris qu’en
province, par exemple.» Même son
de cloche chez Kings of Comedy: «Les
artistes s’engagent dans un contrat
de production, semblable à un contrat
de bail 3-6-9 renouvelable automati-
quement», détaille Gilles Morin. «La
durée de vie d’un spectacle est en ef-
fet d’environ trois ans. On commence
avec un spectacle, le deuxième est
optionnel. Nous assurons ensemble
la création d’un spectacle, nous le
produisons en assurant le suivi de
toutes les étapes depuis l’écriture. Le
comique est rémunéré par des ca-
chets sur les spectacles, des droits
d’auteur ainsi que des commandes
pour tout ce qu’il pourrait faire en au-
diovisuel.»

DES TRANSFERTS COMME
AU FOOTBALL

Le comique est donc, d’une certaine
façon, dépendant de son producteur
qui est chargé de «vendre des dates».
Si le producteur ne conclut pas de
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Les artistes de Kings of Comedy veillent à ne pas
avoir un humour trop centré sur notre pays 
(photo : James Deano).



représentation, l’artiste ne touche
pas de cachet. Résultat : il arrive ré-
gulièrement que des comiques in-
satisfaits des prestations de leur
producteur aillent voir ailleurs. « On
observe un phénomène de transfert
qui fait penser à ce qui se passe en-
tre un joueur de football et un club»,
réagit, amusé, Vincent Taloche. 

Du côté des producteurs, les struc-
tures se multiplient progressivement.
Plusieurs grands noms disposent de
leur propre structure. C’est le cas des
Taloche, de François Pirette, d’An-
dré Lamy, etc. Par ailleurs, des en-
treprises se créent sur ce marché de
niche, de même que des filiales de
grands groupes spé-
cialisées dans
l’humour. ■

Et au Nord du pays?

Le marché flamand de l’humour est
arrivé à maturité en un rien de

temps. Désormais, des comiques en
pleine ascension se hissent en trois
ans au niveau des valeurs sûres qui
ont mis au moins dix ans à se faire un
nom.

La télévision, 
tremplin incontournable
Geert Hoste vend en six heures 70.000
entrées pour sa conférence politique
de fin d’année, rien qu’en Belgique
néerlandophone; Alex Agnew remplit
facilement trois fois le Sportpaleis d’Anvers, soit 36.000 personnes en trois soirées...
Des records qui démontrent bien que la discipline est et reste une expérience vécue
en direct. En moyenne, un humoriste néerlandophone tourne pendant deux ans
avec le même spectacle en Belgique et aux Pays-Bas. Ces prestations constituent sa
principale source de revenus. La télévision reste toutefois plus que jamais le sup-
port commercial par excellence. Des programmes télévisés tels que Comedy Casino
ont permis à ce genre de comiques de percer auprès du grand public en Flandre. Les
humoristes qui ne parviennent pas à s’imposer au petit écran doivent batailler
ferme. 

Des petites sociétés spécialisées
Les comiques sont en règle générale organisés en SPRL ou en SA sans personnel. Ils
font appel à des bureaux de management et de réservation ainsi qu’à des maisons

de production. C’est ainsi que Pias Comedy, une société hollandaise active chez
nous, se charge de reprendre des spectacles humoristiques et de les proposer
à la télévision et sur DVD. La firme se charge aussi de la distribution des DVD
et des ventes en vidéo à la demande. Pias Comedy compte 25 comiques en
Belgique, aux Pays-Bas et dans certains pays anglophones. Au total, la société
a sorti pas moins de 100 DVD, et l’humour représente 8% de son chiffre d’af-
faires. Dans la même optique, la firme flamande To The Point, une division
de Heal Management, se spécialise dans la gestion à 360 degrés des comi-

ques. «Nous proposons un service qui n’existait pas, voici trois ans, en
Belgique», commente Johnny Quidé, general manager de To The Point. «Nous

intervenons notamment pour dynamiser les partenariats télés, la vente de
DVD, etc. C’est cette formule qui a permis à Philippe Geubels de vendre 40.000
DVD.» Le comique reste cependant maître de la situation. Il décide non seule-
ment de son spectacle, de sa promotion, du régisseur... mais aussi de son degré
d’implication personnelle dans le volet commercial.

Des coûts faibles pour des recettes importantes
Les recettes des salles devraient permettre assez facilement à un bon comique
de vivre de son métier. D’après l’édition 2008 du Trends Top-30.000, la crème
des comiques flamands aligne de beaux résultats annuels. Les recettes sont
élevées, il n’y a pas de personnel et les coûts sont pratiquement inexistants.
Wouter Deprez a réalisé en 2008 le chiffre d’affaires le plus important – 375.540
euros – pour un bénéfice de 365.346 euros. Il est suivi par Urbanus, avec un chif-
fre d’affaires de 261.033 euros et un bénéfice de 221.372 euros. La femme qui
gagne le mieux sa vie est Els De Schepper (respectivement 122.731 et 98.994
euros). La faible différence entre le chiffre d’affaires et le bénéfice s’explique
par le fait que les principaux coûts ont déjà été pris en charge et récupérés par
d’autres intervenants. Le chiffre d’affaires est essentiellement constitué par
les cachets de l’artiste.

Hans Hermans
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Alex Agnew

Nous misons sur le
marketing
tribal pour faire
découvrir nos
jeunes talents» 

“
Gilles Morin, fondateur de Kings of Comedy 


