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Caisse Régionale de Crédit Agricole Mutuel des Savoie, société coopérative a capital variable, agréée en tant qu’établissement de crédit, dont le siége social est situé a Annecy - PAE Les Glaisins - 4 avenue du Pré Félin - Annecy le Vieux
74985 Annecy cedex 9 - 302 958 491 RCS Annecy. Code APE 6419 Z. Garantie financiére et assurance de responsabilité civile professionnelle conformes aux articles L 512-6 et L 512-7 du Code des Assurances. Société de courtage
d’assurance immatriculée au Registre des Intermédiaires en Assurance sous le n°07 022 417.
Les contrats d'assurance multirisques professionnelle et complémentaire santé sont assurés par PACIFICA, compagnie d’assurance dommages, filiale de Crédit Agricole Assurances S.A. au capital entierement libéré de 249 194 475 €,
entreprise régie par le Code des assurances. Siége social : 8/10 Boulevard de Vaugirard - 75724 Paris Cedex 15. 352 358 865 RCS Paris. Les événements garantis et les conditions figurent au contrat.
La Télésurveillance est proposée par C.T. CAM - Centre de Télésurveillance du Crédit Agricole Mutuel - filiale sécurité de Caisses régionales du Crédit Agricole. Entreprise agréée par l'assemblée pléniére des sociétés d'assurance
dommage au plus haut niveau - Zone Artisanale Saint Eloi - 85000 Mouilleron le Captif - SA au capital de 391 040 € - 320 421 159 RCS La Roche sur Yon. Les événements garantis et les conditions figurent au contrat.
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La gamme Volkswagen Véhicules Utilitaires.

Quatre véhicules pour des possibilités infinies d'utilisations. LAmarok, le Crafter, le Caddy® Van et le Transporter ont été
concus pour faire face aux épreuves du terrain, du temps et de votre quotidien professionnel. Vous étes non seulement
assurés de réaliser votre travail en toute sécurité, mais aussi d'avoir des utilitaires sur lesquels vous pouvez compter en
toutes circonstances. Tout ce que vous demandez & vos partenaires de fravail. A toute épreuve.

Modéles présentés : Caddy Van TDI 75 ch, émissions de CO2 moyennes (en g/km) : 147 ; Transporter Van L1H1 TDI 84 ch, émissions de CO2 moyennes (en g/km) : 190 ; Amarok TDI Véhicules
122 ch, émissions de CO2 moyennes (en g/km) : 192 ; Crafter Van 30 L2H2 TDI 109 ch, émissions de CO2 moyennes (en g/km) : 226. Le nom Caddy est utilisé par Volkswagen ler o
Véhicules Utilitaires avec laimable autorisation de Caddie® S. A. Uh||ialres
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16 ALAIN BAVUZETSON FILS JEAN-
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17 EMPLOIET QUALIFICATION artisanat
alarescousse

18 L’ARTISANAT, RESERVOIR D’EMPLOIS
des postes a pourvoir, 'apprentissage
pouryaccéder
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télé procédures
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B METEO
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40 INTERACTIF permanences de la
CMA, petitesannonces...

M PRESTIGE
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fabricantde tampons

H INITIATIVES

44 PASSIONNEMENT ARTISANS demain
se prépare aujourd’hui

H OPINION

46 FLORENCE COGNIE sociologue

Ce numéro comprend des pages spécifiques entre les pages1a16 et 33 a 48 pour les abonnés de la Savoie.
Cenuméro comprend un supplément « Guide Santé/ Prévoyance/ Retraite » jeté sous |a couverture.

Jacques Berruet
Président de la CMA
dela Savoie

L'artisanat « Premiére
Entreprisede France »
en est aussile premier
employeur.

L’artisanat avec plus de 30 % des
entreprises frangaises, 10 % du PIB
et plus de 3 millions d’actifs, est un
secteur d’avenir pour la jeunesse.

Parler de ’emploi, c’est bien stir évoquer
le développement des compétences,

la formation continue et la validation
des acquis de Pexpérience (VAE).

En Savoie, les services de la chambre de
métiers et de I’artisanat accompagnent au
quotidien les chefs d’entreprise artisanale
en leur proposant des diagnostics,

des formations et un suivi en entreprise.
Je vous rappelle que les cofits pour
Pentreprise restent modestes grace

a une prise en charge par le Conseil

de la Formation ou par le Fonds
d’assurance formation des chefs
d’entreprise artisanale (FAFCEA).

Demploi est aussi lié aux générations
futures et donc fortement dépendant
de Papprentissage.

Le réseau des CMA se mobilise

pour maintenir « I’aide compensatrice
forfaitaire » (ICF) afin d’encourager

et de promouvoir ’apprentissage,

voie d’avenir et d’excellence.

Les jeunes apprentis aujourd’hui seront
en effet, les créateurs et repreneurs
d’entreprises artisanales de demain et
représenteront a leur tour, dans un cercle
vertueux de développement durable, une
ressource précieuse en matiére d’emplois.

CMAdelaSavoie
7rueRonde

73024 Chambéry Cedex
Tél.: 04796994 00
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Savoie

Frédéric Vidoni,artisan « Au Bel Automate» a Apremonten Savoie,
afaitdécouvrirsonsavoir-fairealajournée dela presse et des entreprises
le 17 septembre 2013 ala Foire de Savoie.

Un savoir-faire
unique adécouvrir

rédéric Vidoni a débuté son
parcours de formation par
I’Ecole nationale d’horlogerie
et micro mécanique a Cluses
en 1982 puis a continué en bureau
d’études dans le batiment et de
nombreuses recherches personnelles.
En 1993, il décide de créer son
entreprise « Au Bel Automate » dans
Pactivité « fabrication, création
et restauration d’automates »
avec aujourd’hui une nouvelle
dénomination : « Atelier Atypique
Automates, Arts mécaniques ».

Un métier étonnant

Pour Frédéric Vidoni, son métier
est passionnant et trés enrichissant
en termes de réflexions, de connais-
sances et de contacts. Son entreprise
se fait peu a peu un nom grace au
bouche-a-oreille et perpétue un
savoir-faire rare de nos jours.

Réalisations

En 2011, Frédéric Vidoni a tra-
vaillé avec le Musée Dauphinois,
pour lequel il a restauré un méca-
nisme d’automate en cire datant du
18° siécle, piece d’exception et une
horloge. Le « Mozart au piano »,
« Topazus le magicien » et le canard
animé « Anas Mechanica Arcana »
représentent les fabrications impor-
tantes dans le monde de "automate
en France et en Suisse.

En 2012, il réalise « Le Petit Francy’s »
a la demande de Francy’s le clown, a
son image d’artiste. Il a également
eu I'occasion de réaliser un systeme

4 eLe monde desartisans e septembre-octobre 2013

Francy’s, le clown et « Le Petit Francy’s ».
L
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FrédérigVidoni.
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d’adaptation pour une personne
tétraplégique, crée des sculptures ani-
mées de toutes tailles, autres volets de
son activité.

Un savoir-faire qui se transmet
Frédéric Vidoni a eu la chance de faire
la connaissance de deux « anciens »

Ll Lo =,

de la profession, qui lui ont distillé
des informations et ouvert ainsi un
volet trés important dans le passage
du savoir-faire dans une activité
artisanale « non conventionnelle ».
Au sein de son entreprise, Frédéric
Vidoni a une clientéle diversifiée,
du particulier au collectionneur,
Musées, collectivités locales. Les
personnes qui viennent a lui ont un
attachement sentimental a ’objet et
sont sensibles a ce qui et a ceux qui
composent le patrimoine.

I CONTACT:
« Au Bel Automate »

« Atelier Atypique Automates,
Arts mécaniques » Frédéric Vidoni
Lieu Dit « Lachat » Maison Ronde
73190 Apremont

Tél.: 0479725991



Un marchéaprendre!

LaCMAdelaSavoieaorganiséle8octobredernierdansseslocaux de Chambéry,
un petit-déjeunersurle theme « Marches publics et appels d’offres, un marche

aprendre!».

résenté par Nathalie Tondeux,

spécialiste des marchés

publics du Cabinet Variante et

Vincent Heid, directeur de la
commande publique et des assurances
de Chambéry Métropole, ce sujet a réuni
plus d’une cinquantaine de personnes
particuliérement intéressées et a suscité
de nombreux et riches échanges.

m Accés aux marchés publics
Les marchés publics sont accessibles aux
petites entreprises. Tous les secteurs de
Partisanat sont concernés : alimentaire,
services (taxi, ambulancier, nettoyage,
informatique, garage, photographe,
imprimerie, restauration du patrimoine),
production, batiment.

mles«+»
Les marchés publics peuvent étre occa-
sion de diversifier la commande des PME
et de sécuriser leur chiffre d’affaires.
Ils représentent aussi pour les collectivi-

fAtouts

H Pour approfondir ce sujet,
laCMAdelaSavoievous propose:

FORMATION (deux jours):

Les 14 et 21 novembre 2013 ala CMA Savoie a Chambéry
«Comment répondre aux marchés publics ? »

Contenu:

e Comprendre les marchés publics: contenu, régles, fonctionnement,

dossier de consultation

® Savoir ol chercherlesannonces de marchés publics
® Dossierde consultation de l'entreprise

I CONTACT ET INSCRIPTION :

Tarek Bouzidi au 04796994 20, t.bouzidi@cma-savoie.fr

tés, un enjeu de développement du ter-
ritoire, en facilitant accés aux appels
d’offres pour les petites entreprises.

La dématérialisation s’accélere et I’utili-
sation du Certificat électronique va vite
devenir indispensable pour répondre aux
collectivités.

=» Quelles sont les clés

pour répondre aux marchés publics ?
=» Comment accéder facilement

a l'information ?

=» Comment préparer son offre

sur une plate-forme Internet ?

=» Telles ont été quelques-unes

des questions abordées ce matin-la.

Lemonde des artisans e septembre-octobre 2013 ® 5
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Savoie
OFFRE DE FORMATION 2013/2014

VOUS FORMER, CESTASSURER
LA CROISSANCE DEVOTRE ENTREPRISE

INFORMATIQUE ET MEDIA

Prix 2013
salarié/autre
public*

DATES DATES Prix 2013

Intitulé de la formation 4 trimestre 2013 1 semestre 2014 T.N.S. *

SE FAMILIARISER AVEC

LORDINATEUR 2jours 13 et 14 janvier, 19 et 20 mai 40€ 460€

WORD INITIATION 2jours 10eta11février,26 et27juin 40€ 460€

WORD PERFECTIONNEMENT 2jours 21et22janvier,3et4juin 40€ 460 €

EXCEL INITIATION 2jours 18 et19mars,21et22juillet 40€ 460€

EXCEL PERFECTIONNEMENT 2jours 24 et 25 février, 3 et 4 juillet 40€ 460 €

REALISER DES DOCUMENTS ) )

DE COMMUNICATION 2jours 21et22avril 40€ 460€

UTILISER LES RESEAUX SOCIAUX 1jour 18novembre. Nous contacter 20€ 230€
. g Chambéry et Albertville:

CREER SONSITE WEB 4jours OIS COT R 80€ 920€

OPTIMISER SON SITE WEB 2jours  2et3décembre Nous contacter 40 € 460 €

VENDRE EN LIGNE 2jours Nous contacter 40€ 460 €

SYNCHRONISER SMARTPHONE/ .

TABLETTE/ORDINATEUR 2jours Nous contacter 40€ 460€

ACQUERIR LES BASES DE LA .

MAINTENANCE INFORMATIQUE 2jours Nous contacter 40€ 460€

PACK ATOUT NUMERIQUE : . . )

1DIAGNOSTIC, 1 FORMATION Chambery, Albertville, St-Jean SUR DEVIS

COLLECTIVE, 1 SUIVI INDIVIDUEL de Maurienne : nous contacter

EFFICACITE PERSONNELLE

GERER SON STRESS 2jours 6et20janvier 40€ 460 €
Egl\/ELOPPERLACONFIANCEEN 2jours Nous contacter 40€ 460 €
GERER LES CONFLITS 2jours 6etyfévrier2014 40€ 460€
\é%lﬁ:,(\)n';gANISERPOURGAGNER 2jours 22et29novembre 13 et27janvier, 14 et 25 avril 40 € 460 €

AMELIORER SACOMMUNICATION .
ALECRITETA UORAL 2jours 3et4mars 2014 40€ 460 €

22 novembre

UN MORAL DE GAGNANT 2jours i décembre

40€ 460€

1) TNS (Travailleur Non Salarié) *: artisan non salarié ou conjoint déclaré non salarié ou auto-entrepreneur
inscritau RM ou auxiliaire familial

2) Autre public*:salarié ou autre public
Possibilité de prise en charge totale ou partielle par votre organisme financeur.

6 eLe monde des artisanseseptembre-octobre 2013



Lieux de formation: toutes les formations peuvent étre délocalisées
sur’Avant-Pays Savoyard, Albertville et St-Jean de Maurienne.

Dates:dessessionsde formations peuvent étre ajoutées au planningen fonction
devotredemande.

Nous contacter: Service formation au 04 7969 94 27 - formation@cma-savoie.fr

RESSOURCES HUMAINES

18 et 25 novembre

REUSSIR SES RECRUTEMENTS 3jours ot > décembre 24,25 et 26 février 2014 60 € 690 €
E#D&giliigggﬁigﬂggﬂ 2jours | 2et3décembre 17 et 18 février, 12 et 13 mai 40 € 460 €
gggEE%ISEKEI'\é[RETIEN ljour | 7novembre. 11février, 16 juin 20€ 230€
DEVENIR UN MAITRE 2jours | 9et16décembre 10et1y février,23 et30juin 40€ 460€

D’APPRENTISSAGE

PACKATOUT RH:1 DIAGNOSTIC,
UNE FORMATION COLLECTIVE, SURDEVIS
UN SUIVIINDIVIDUEL

GESTION ET COMPTABILITE

INITIATION A LA COMPTABILITE 2jours 40€ 460€

PERFECTIONNEMENTA LA
COMPTABILITE

REALISER VOTRE COMPTABILITE

2jours 40€ 460 €

AVEC LE LOGICIEL CADOR 2jours 4etsnovembre Nous contacter 40€ 460€
é&/‘%‘égg:ﬁféﬁ&%&m SOk 4jours Nous contacter 80€ 920€
(EEE%I‘;EE;I?ENNETJLREPRISE ERI A ljour 18novembre. 20€ 230€

, , ) 7,14 et 28 février
PREVENIR LES IMPAYES 3jours 21, 28 mars et 4 avril 60 € 690 €
LE{?II;SA%AE\LTERE SO ENREAISE ljour 16décembre. 20€ 230€

. Prix 2013

S : DATES DATES Prix 2013 o
Intitulé delaformation 4° trimestre 2013 1“semestre 2014 T.NS. * sal;;';{iilitre
EVOLUER VERS LE STATUT EIRL ljour Nous contacter 20€ 230€
IEE%’%L%LBE&QUTO 1jour Nous contacter 20€ 230€
LES BAUX COMMERCIAUX ljour Nous contacter 20€ 230€
S%II\‘QSJENRE SO DB T ljour | 24o0ctobre. Nous contacter 20€ 230€
FORMATION HYGIENE ET ; St-Jean de Maurienne 4 Chambéry 17 et 24 mars
SECURITE ALIMENTAIRE 2JoUrs | ot 18 novembre Albertville 13 et 20 janvier 4o 4EDE
ACCESSIBILITE ljour Nous contacter 20€ 230€
PACK:DOCUMENT UNIQUE ET
ACCESSIBILITE : 1 DIAGNOSTIC, SURDEVIS

1 FORMATION COLLECTIVE, 1SUIVI
INDIVIDUEL

Le monde des artisans e septembre-octobre 2013 ¢ 7



COMMERCIALISATION

Prix 2013
salarié/autre
public*

DATES DATES Prix 2013
4 trimestre 2013 1" semestre 2014 T.N.S. *

Intitulé de la formation DUREE

REMPORTER MARCHES PUBLICS

ETAPPELS D’OFFRES 2jours | 14et21novembre 40€ 460€

AUGMENTER SON CHIFFRE

D’AFFAIRES ET GAGNER DE ljour 20 févrierou12juin 20€ 230€

NOUVEAUX CLIENTS

NEGOCIER FACE AU CLIENT 2jours 20et21mars,12et13juin 40€ 460 €
13 et20janvier, 28 avril et

OPTIMISER SON ESPACE DE VENTE | 2jours 5mai 40€ 460€
30juinet7juillet

REALISER UN MAILING ljour Nous contacter 20€ 230€
13 et 14janvier
avec possibilité

EXPORTER EN SUISSE 2jours d’'unaccompagnement 40€ 460 €

personnel
14etasavril, 16 et17juin

EXPORTER EN ITALIE
PACK ATOUT STRATEGIE :

1DIAGNOSTIC, 1 FORMATION SURDEVIS
COLLECTIVE, 1 SUIVIINDIVIDUEL

PACKATOUT COMMERCIAL :

1DIAGNOSTIC, 1 FORMATION SURDEVIS

COLLECTIVE, 1 SUIVIINDIVIDUEL

LANGUES
. Prix 2013
el q = | DATES DATES Prix 2013 o
Intitulé de laformation DUREE 4 trimestre 2013 1 semestre 2014 TNS. * sal;:llglliititre
ANGLAIS Selonvotre niveau et votre planning. Nous contacter SURDEVIS
ITALIEN Selonvotre niveau et votre planning. Nous contacter SURDEVIS
RUSSE Selonvotre niveau et votre planning. Nous contacter SURDEVIS
CHINOIS Selonvotre niveau et votre planning. Nous contacter SURDEVIS
FRANCAIS : AMELIORER .
SON ORTHOGRAPHE 1ljour Nous contacter 20€ 230€
1) TNS (Travailleur Non Salarié) *: Vousformerl c’est opt|m|ser

artisan nonsalarié,

ou conjointdéclaré nonsalarié,

ou auto-entrepreneurinscritau RM,
ou auxiliaire familial.

lacroissance de votre entreprise

Vous former, c’est développer

2) Autre public*:salarié ou autre public. vos competences

Possibilité de prise en charge totale Vous former, c’est valoriser

ou partielle parvotre organisme financeur. votre expérience et celle
devossalariés

Vous former, c’est enrichir
votre développement
personnel et professionnel

I CONTACT ET INSCRIPTION :
Service Formation au 04 79 69 94 27
formation@cma-savoie.fr

8 eLe monde des artisanseseptembre-octobre 2013




FORMATION « ASSISTANT DIRIGEANT D’ENTREPRISE ARTISANALE » (ADEA)

RENTREE 2013/2014 A ALBERTVILLE ET CHAMBERY

C ette formation diplomante permet aux conjoints collabo-
rateurs, artisans de se former et de partager tout au long
de I’année I’expérience et le vécu enrichissants de ’entreprise
artisanale.

Objectifs:

B Mettre a profit et valider des acquis d’expérience professionnelle
par un dipléme

B Se former concrétement sur le « terrain »

B Obtenir une reconnaissance professionnelle officielle

B Sécuriser son avenir personnel

B Rendre la collaboration encore plus efficace au sein de I’en-
treprise artisanale

B Créer un réseau de conjoints collaborateurs

4 modules peuvent étre suivis de manié¢re indépendante
B Communication : 70 heures

B Stratégie et techniques commerciales : 98 heures

B Gestion de Pentreprise artisanale : 203 heures

B Secrétariat /Bureautique : 112 heures

Rythme adapté au public actif

B 1 journée de formation par semaine
B Planning réparti sur 2 années,

hors périodes de vacances scolaires

Colt 2013:

B 150 € par module pour les conjoints collaborateurs et TNS
B Possibilité de prise en charge pour les autres statuts

I CONTACT
Service Formation au 04 79 69 94 27, formation@cma-savoie.fr

4
- -l

Conseil de la formation
y i b

Artisans,
PENséz a vous |

-Cormff g

Isabelle Michon Tél
Contact régional Télécopie : 04 72 44 15 65 -
CRMA Rhéne-Alpes - Conseil de la Formation
J 119, Boulevard Stalingrad -

: 04 72 44 15 63 - Josette Sedfi Tel:

Courriel : confordcrm-rhonealpes.fr

69100 Villeurbanne - www.crm-rhonealpes.fr

Le Conseil de la Formation fi-
nance la formation des chefs
d'entreprises inscrits au reper-
toire des métiers concernant
la gestion et le développement
de l'entreprise.

Conjoints d’artisans, la justi-
fication d'un statut est obliga-
toire pour pouvoir béneéficier
des fonds pour le financement
de la formation professionnelle.

h .:\ x

04 72 44 15 46

Chambres de Métiers
et de I'Artisanat

Région Rhéna-Alpes



HIGP

mVersune
extension_
aux produits
manufacturés

Le projetde loi
Consommation
aétéadoptéen
premiére lecture
par I’Assemblée
Nationalele 3 juillet
dernieretexaminé
enséance publique
au Sénatle1osep-
tembre. Ce texte
prévoit notamment
d’étendre les
Indications géogra-
phiques protégées
(IGP) aux produits
manufacturés, les
IGP ayantété«un
moteur de crois-
sancedansle
domaine alimen-
taire ». Cette mesure
faisait déja partie
des leviers identifiés
parle Pacte pour
I’artisanat pour pro-
mouvoir les savoir-
faire artisanaux
etles productions
locales. Alors que
les consommateurs
semblentde plus
en plus soucieux
delatracabilité des
produits, ces IGP
leur apporteront

la garantiede
constanceetde qua-
lité qu’ils attendent,
tout en favorisant
le développement
économique local.
Le texte prévoitque
les professionnels
serontal’origine
desdemandes de
création d’IGP. Ils
devront établir
ensemble un cahier
descharges quisera
ensuite examiné par
PINPI (Institut natio-
nal dela propriété
intellectuelle).

ACCES AU CREDIT DES ARTISANS

LE PACK « PRETAFINANCER »

SE DEPLOIE

ans le contexte économique actuel,

la mise en ceuvre de mécanismes de

garantie est un facteur clé pour la
viabilité des projets des entreprises. C’est la
raison pour laquelle la Siagi (société de cau-
tionnement mutuel de I’artisanat et des entre-
prises de proximité) et le réseau des chambres
de métiers et de I’artisanat (CMA) collaborent
a la mise en place d’un nouveau dispositif de
pré-garantie adapté aux besoins des artisans:
le Pack « Prét a Financer ».

Position de force

L’objectif de ce nouveau service est de per-
mettre a ’artisan (ou futur artisan) d’accéder
plus facilement et plus rapidement a ’em-
prunt bancaire grace a la délivrance d’une
pré-garantie de crédit en amont de la décision
de sa banque. Fort de la validation écono-
mique du projet par sa CMA d’une part, et
de la validation financiére par la Siagi d’autre
part, le chef d’entreprise sera en position de
force pour obtenir son crédit aupres de I’éta-
blissement bancaire de son choix.

Fin 2012,huit accords départementaux et
quatre accords régionaux avait été signés
entre le Siagi et le réseau des CMA. Preuve de

Paccélération du déploiement de cette nou-
velle offre de services, une quarantaine de
dispositifs départementaux et une dizaine de
protocoles régionaux permettent aujourd’hui
la validation économique et financiére des
projets des artisans dans le cadre du Pack
« Prét a Financer ». De nouveaux protocoles
de collaboration ont ainsi été récemment
signés avec les CMA de Lorraine (le 6 juin),
de Languedoc-Roussillon (le 19 juin), des
Hauts de Seine (le 24 juin) ainsi que des
Ardennes et de la Marne (le 18 juillet)...

Projets éligibles

Sont concernés par ce dispositif les projets de
création, reprise et croissance d’entreprises
artisanales. Les programmes finangables
concernent tous les financements d’actifs sur
une période allant de 3 a 15 ans. Quant aux
banques partenaires, elles le sont toutes, les
grandes banques francaises étant elles-mémes
actionnaires de la Siagi.

I CONTACT:
www.siagi.com

Numéro d’appel commun de toutes les CMA:
082536 36 36 (N° Indigo, 0,15 €/minute)

Les 20 ans des Artisanales de Chartres

Le plusimportant rendez-vous
national entre artisans et
grand publicouvrira ses
portesaChartresduiiau

14 octobre. 500 exposants et
1000apprentisreprésentant
150 métiers de I'artisanat
accueilleront les 75 000 visi-
teurs attendus. Une occasion
sans précédent de découvrir
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lesderniéres tendances et
innovations, de partager sa
passion, d’échanger entre pro-
fessionnels, de rencontrer de
futurs apprentis et de nouer
de nouvellesrelations com-
merciales. Parmiles temps
forts,avant’inauguration offi-
cielleduSalon, les Entretiens
de Chartres réuniront

ministres, présidents de fédé-
rations professionnelles et de
CMA, professionnels et experts
pouréchangersurlaplacede
I’artisan et surI’évolution de
son statut, facealaconcur-
rence des auto-entrepreneurs.

I CONTACT:
www.les-artisanales.com
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L'OCIRP, les organismes de prévoyance qui le composent

et ses partenaires sont fiers de mettre en lumiére ce projet
particulierement exemplaire.

HANDIBAT® permet a chaque artisan de suivre une formation
de deux jours sur I'accessibilité.

Le formateur intervient systématiquement avec une personne
handicapée (moteur, sensoriel...}, pour transmettre aux

professionnels du batiment les points-clés et les notions
essentielles du handicap.

lIs peuvent ainsi mieux comprendre les besoins exprimés

(ou tus] des clients. Une mise en situation fauteuil roulant,
bandeau...] est systématiquement organisée, suivie d'une
restitution d’analyse, avec la personne handicapée.

En savoir plus sur www.exempleasuivre.fr ou sur www.ocirp.fr

LES PARTENAIRES FONDATEURS LES PARTENAIRES MEDIA

. 2
agefiph’: 'c\)'
ANDRH

Fondauon Internationale
dela Recherche Appliquée
Handicap

honcicap.f
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unis par excellence

BythewayCreacom - Crédit photo : Shutterstock



PREVENTION DES DECHETS

llsréparent...etcarepart!

Changerune pileou un braceletde montre, faireaiguiser une paire de ciseaux,
rempailler un fauteuil, changerun cordon d’alimentation...

e nombreux objets mis au

rebut sont pourtant répa-

rables. Or nombre d’arti-

sans qualifiés sont juste-
ment capables de donner une seconde
vie a ces produits. Ces artisans répara-
teurs sont, non seulement compétents,
mais aussi installés prés de chez nous.
Cordonnerie, horlogerie, réparation
informatique, d’électroménager, d’ar-
ticles de sport, couture et bien d’autres
... sont des métiers qui méritent d’étre
identifiés comme étant des acteurs de
la réduction des déchets, dans le sens
« réparer fait durer ».

Pour renforcer leur visibilité aupres
du grand public, les artisans de la
réparation ont souhaité se doter
d’un moyen d’identification et de
reconnaissance.

C’est aujourd’hui chose faite avec le
logo « Répar’Acteurs ».

Nous vous invitons en particulier a
venir découvrir les « Répar’Acteurs »
du bassin chambérien lors de la
Semaine de la Réparation, du 16 au
24 novembre 2013. A cette occasion
les artisans « Répar’Acteurs » vous
ouvriront leurs portes et vous pro-

ARTISANS REP
JE REPARE... ET

GA REPART !

Retrouvez les artisans Répar’Acteurs
prés de chez vous et engagez-vous ensemble
dans le développement durable !

:
{5

« Economiser des matiéres premiéres,
de I'énergie et de I'eau

» Limiter le transport de produits neufs
et le rejet de gaz a effet de serre

« Promouvoir les entreprises locales

Une action du réseau

poseront de découvrir leurs métiers
et savoir-faire. N’hésitez pas a pas-
ser les voir.

Vous pouvez aussi trouver la liste des
artisans réparateurs savoyards iden-
tifiés par la chambre de métiers et
de P’artisanat sur notre site Internet :
www.cma-savoie.fr

Nicolas Chaton au 0479699420
n.chaton@cma-savoie.fr

Y
parer, cest..

» Prolonger I'utilisation et produire
moins de déchets

Avec le soutien de r

12 .1emondedes artisanseseptembre-octobre 2013



LA SEMAINE NATIONALE [
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Semaine nationale i
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delacréationreprise o«

La CMAs’associe avec laCCldelaSavoietoutaulong
delaSemaine nationale de la création reprise pour offriraunlarge public,
futurs porteurs de projets d’entreprise, de bénéficier de conseils d’experts.

',ﬁ

i

Différents ateliers composés d’ex- «Optimiservotre projet reprise d’une entreprise existante.

perts vous permettront de mieux de reprise»: Venez nombreux !

anticiper, mieux préparer votre pro- Ce stage « repreneurs » permettra

jet et de répondre aux questions que 2 celles et ceux qui ciblent le rachat e . .
d 4 ise de bénéficier d’ Service Développement Economique
vous devez vous poser. une entreprise de bénéficier d’une et Etudes (SDE) 04 796994 20
formation poussée et adaptée a la sde@cma-savoie.fr

Semaine nationale de la création reprise d’entreprises du 15 au 23 novembre 2013

DATE | EVENEMENT HORAIRE LIEU
i15nov. | Journée Auto entrepreneur 9haai8h CMA Chambéry
18nov. | Atelier«Del'idée au projet » ghaziih
— CMA Chambéry
Suivide Rendez-vous « Experts » 11haiz2h
19 nov. | Atelier«<Environnementjuridique de I’'entreprise » ghaiih
(enlien avec le Barreau des avocats de la Savoie)
Suivide Rendez-vous « Experts » 11ha12h CClChambéry
Conférence «Reprendre et transmettre son entreprise, a quel prix?» 17h30
Atelier «Construire son prévisionnel » ghaaiih
Suivide Rendez-vous « Experts » 11hai2h
20nov. Atelier «Financer son projet » 14ha16h SN ERmEER
Suivi de Rendez-vous « Experts » 16hai8h
21nov. | Atelier «Protection sociale et assurance » gh aioh3o
- CCl Chambéry
Suivide Rendez-vous « Experts » 10h30a12h
Information collective sur lacréation d’entreprise ghai2h
CMA Chambéry
Journée spéciale « Statut auto-entrepreneur» ghaizh3o
Atelier« Laretraite: étes-vous prét?» ghaziih
Suivi Rendez-vous « Experts » 11hai12h
22nov.
Information collective surlacréation d’entreprise ghai2h T s g
Atelier « Financementde lacréation » 14hai6h
Suivide Rendez-vous « Experts » (banques, avocats, experts- 16ha18h
comptables, conseillers CMA/CCI)
18au (i ) . 4jours CMA Chambéry
21 N0V, Stage « Spécial Repreneurs d’entreprise » 30h)

Le monde des artisans e septembre-octobre 2013¢ 13



Dans leursveines coulentle méme sang,

dansleur cceur la méme passion. De genération

en génération, ils se transmettent un nom, un savoir-
faire.Rencontres avec ces artisans quiontdit oui
alatransmissionintrafamiliale d’'une entreprise.

Ces artisans maillons
d’une chaine familiale

éputée peu répandue en
France, la transmission
intrafamiliale joue pour-
tant un role décisif dans
le passage de relais en fin d’ac-
tivité professionnelle des PME.
Directeur des études économiques
et de la prospective de BPCE, Alain
Tourdjman a dirigé une étude sur
la cession-transmission des PME.
Il en ressort « qu’avec 1850 opéra-
tions identifiées en 2011, la trans-
mission intrafamiliale représente
24 % des cessions de PME dont le
dirigeant a 60 ans et plus. 34 % des
dirigeants de PME ayant un projet de
cession a I’horizon de dix ans envi-
sagent de céder leur entreprise a des
enfants, a des petits-enfants ou a leur
conjoint ». Des chiffres en hausse par
rapport a 2010. « L’image des PME
dans la société s’améliore, estime
Alain Tourdjman. Reprendre une
entreprise est aujourd’hui un moyen
de réussir socialement, autrement
que par litinéraire balisé des grandes
écoles vers les grandes sociétés. »

Ici, le carburant n’est autre que la
fierté d’appartenir a une ceuvre
collective, familiale. « Je suis
fier d’avoir repris [’entreprise,
approuve Stéphane Salzert, dont
la société de plomberie, chauffage,
couverture et zinguerie (Vouillé,
Vienne) remonte au moins a la fin
du XIX¢siécle, comme I’atteste une
facture du 6 octobre 1899. A notre

14 eLe mondedesartisanseseptembre-octobre 2013

Alain Tourdjman, directeur des études
économiques et de la prospective de BPCE.

époque, tout va trop vite. Beaucoup
de sociétés éphémeres jouent sur le
business a fond et s’y perdent. Nous
sommes toujours la, dans la conti-
nuité, dans la fidélisation. » Pour
Nicolas Imbert, propriétaire du
Four des Navettes a Marseille, cela
va plus loin. « Bien siir, je suis fier
du caractere familial de mon entre-
prise. Mais, bien plus que ca, je suis
fier de maintenir la tradition mar-
seillaise, d’étre garant d’un savoir-
faire. La navette (biscuit en forme de
barque parfumé a la fleur d’oranger)
est une véritable institution, c’est la
madeleine de Proust de beaucoup
de gens! » Fondé en 1781, le Four
des Navettes a appartenu successi-
vement a deux familles avant d’étre,
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« faute de descendants volontaires »,
racheté par Jean-Claude Imbert
en 1988. « Enfant, je passais mon
temps libre la-bas, a jouer avec la
pdte », raconte Nicolas Imbert.
Apres une expérience dans ’hotelle-
rie et la restauration, celui qui confie
avoir de la fleur d’oranger dans les
veines « réintegre le droit chemin »
et vient travailler avec son pére.
Stéphane Salzert a lui aussi pris
golit a son art tres jeune. Arriére-
arriére petit-fils de Messieurs Milon
et Mineau, qui tenaient « la ferblan-
terie » en 1899, il est la cinquiéme
génération a reprendre les rénes de
I’entreprise familiale. « Avant moi,
la société appartenait a mon oncle
Bernard. Petit, je I’accompagnais
sur des chantiers. » Stéphane a choi-
si de lui racheter ’entreprise. « J’ai
tout acquis : "outillage, le camion, la
clientéle. L’avantage dans mon cas,
c’est que les banques prétent plus
facilement. » Pour assurer la péren-
nité de la société, le nouveau diri-
geant a choisi de conserver des tech-
niques anciennes, tout en intégrant
de nouvelles technologies. « J’ai
aussi cloisonné ma vie privée. Les
anciennes générations travaillaient
chez elles, pas moi. »

Pour Nicolas Imbert, reprendre
I’entreprise de son pére était une
évidence. « La transmission a duré
15 ans, plaisante-t-il. Je suis comme
chez moi, au Four des Navettes. Je
connais tous les postes. » Le jeune
homme racheéte officiellement I’af-
faire familiale fin 2012.

« Quand on reprend une entre-
prise familiale, les deux parties sont



importantes. 1l y a celui qui arrive
et qui veut faire bouger les choses,
et celui qui reste et qui craint les
changements. Il faut savoir faire des
concessions. Accepter de s’inspirer
de ce qui est en place et apporter
quelque chose de nouveau sans for-
cément tout révolutionner. Ce sont
les clefs du succes, assure Nicolas
Imbert. Mon pére a eu Iintelligence
de me laisser les rénes. Honnétement,
si dans 20 ans, je dois les laisser a mon
fils, je ne sais pas si f’arriverai a lacher
aussi facilement! Moi, jécoute les
conseils et j’apporte du neuf, comme
une page Facebook... »

La conserverie La Belle-Iloise
(presqu’ile de Quiberon) concilie
elle aussi présent et avenir, en inves-
tissant dans des machines qualita-
tives et en veillant 4 ne pas s’écarter
de son fil rouge: la qualité de ses
produits et Pauthenticité. « Nous
avons conservé les fondamentaux,
souligne Eric le Mélinaire, directeur
commercial. Les sardines sont frites
dans un bain d’bhuile, comme autre-
fois. L’étripage se fait a la main, tout
comme la mise en boite. Le packa-
ging, relais des tonalités du passé,
est resté authentique. » Créée en
1932 par Georges Hilliet, grand-
pére de I’actuel P.-D.G. Caroline
Hilliet Le Branchu, la conserverie
a ouvert son premier magasin en

Jean-Claude

et Nicolas Imbert,
du Fourdes
Navettes.

Stéphane Salzert
estlas® génération
areprendre
I’entreprise
familiale.

©DR

1967 — elle ouvrira le soixantiéme
cette année — et pratique la vente par
correspondance depuis 1982. « Ce
sont les entreprises familiales qui
donnent du caractere aux régions,
reprend le directeur commercial.
Contrairement aux modéles soumis
aux contraintes de la Bourse, elles
restent maitresses de leur stratégie et
sont capables de déployer des poli-
tiques sur le long terme. »

« Bien que précieuses dans une
logique de pérennité et de déve-
loppement du patrimoine écono-
mique, les transmissions intrafa-
miliales se heurtent souvent a des
obstacles, plus particulierement
dans les petites entreprises, regrette
Alain Tourdjman. Les dirigeants ont
besoin d’un capital pour leur retraite,
qui correspond d’ordinaire a la vente
de 'entreprise. S’ils ont connu des
difficultés, ils sont réticents a faire
peser sur leurs enfants les contraintes
de vie qu’ils ont endurées. Les petites
entreprises ne sont généralement pas
assez structurées pour permettre I'as-
cension progressive d’un héritier. 1l
n’y a pas nécessairement d’héritiers
a la fois volontaires et compétents.
Enfin, les dirigeants peuvent craindre
de ne pouvoir opérer une répartition
équitable entre les héritiers. » Pour
le directeur des études économiques,
c’est d’autant plus dommage que la
transmission intrafamiliale « appa-
rait comme un mode extrémement
vertueux, qu’il y a toutes les raisons
d’accompagner ». « Il faut mainte-
nir les dispositions existantes qui
permettent d’aider ces évolutions, et
peut-étre davantage accompagner les

Un passage de flambeau
sans briiler les étapes

En 1996, Gilles Tréguier crée Bativer,
une entreprise spécialisée dans

les fermetures (vérandas, portails,
fenétres..).Le 1" janvier 2014,

le dirigeant tarbais laissera son
fauteuil a son fils, Brice.« Que mon
fils reprenne I'entreprise n’était pas
une évidence », raconte-t-il. «J’ai
commencé dans undomaine autre
que celuidu bdatiment. Et puis
j’aiatterri les deux pieds dedans,
renchérit Brice. Bien que trés
difficile, c’est un métier que j'adore.
Le gain personnel est continu. »
Pourles deux hommes, le passage
de flambeau s’effectue touten
douceur. «Ce n’est pas simple de
passerderriére un grand bosseur
comme mon pére. [l faut étre a la
hauteur!» Arrivé dans I'entreprise
en 2007, Brice se familiarise avec la
pose pendantquatreansauseinde
I'équipe. « Rien de tel que le terrain
pourse former, assure Gilles. Depuis
deuxans, Brice est mon binéme
pourtout ce qui est commercial,
technique. Aprées la reprise,
jecontinueraia l'aider quelque
temps.»«jesuis tres heureux de
travailleravec mon pere. En cette
période compliquée, nous faisons
cequ’il faut pour tenir la barre
haute. Les coudes serrés », confie
Brice. Quiexplique préférer passer
par cette transition progressive. «Je
neveux pas étre une caricature de
fils de patron. La, quand j’arriverai
aujourJ, quandj’aurailes clefs en
main, je saurai m'en serviretou je
vais.» Brice mesurelachance qu’il
adedémarreravec unoutil réalisé
(autrefois locataire, I'entreprise
possede des locaux neufs depuis
2010) et une équipe qui fonctionne.
«Jeconnais les gens qui travaillent
avec moidepuis tres longtemps.
Nous nous faisons confiance »,
Sillumine Gilles. « D’ailleurs, quand
il sera temps de parlerinnovation,
tout le monde sera consulté»,
ajouteson fils. Etle perede
conclure:«Aujourd’hui, les clients
ont besoin de repéres. Une
entreprise familiale est synonyme
de sérieux, de durée, de confiance ».

dirigeants dans leur capacité a déve-
lopper le management au sein de leur
entreprise. Plus elles sont structu-
rées, plus elles offrent de possibilités
pour un jeune. »

Marjolaine Desmartin
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ALAIN BAVUZ ET SON FILS JEAN-PHILIPPE BAVUZ, « GATEAUX LABULLY » AST-GENIX-SUR-GUIERS

Histoire et transmission d’une passion...

...un peu d’histoire

Fondée en 1630, cette maison était
au départ une simple auberge sur la
route de Genéve.

En 1848, Pierre Labully épousa
Frangoise Guilloud native des Abrets
en Dauphiné. Cette fille d’aubergiste
apporta, en dot, la recette d’une
brioche ornée d’une praline rose.
En 1937 Marcel Labully, répondant
a la demande de ses clients, fourra ce
giteau brioché de pralines.

Le dernier descendant Paul a confié
son commerce en 1979 a ’un de ses
anciens apprentis Alain Bavuz et son
épouse Nicole.

Comment se transmet

la passion?

Alain Bavuz a transmis son entre-
prise a son fils Jean-Philippe en
2007.

En 2002, Jean-Philippe Bavuz lance
la fabrication de la praline et acheéte
du matériel adapté (turbines en
cuivre).

En 20035, place a la célebre brioche
St-Genix, aux gateaux de voyages et
aux chocolats. Le métier de patissier
pour Alain Bavuz est une vocation.
Son apprentissage, dés [’age de 14
ans et pendant 3 ans, lui a permis
de se perfectionner dans ce métier
qu’il aimait tant. Il dirige la patis-
serie Bavuz de 1964 a 2007, date
a laquelle son fils Jean-Philippe
reprend ’affaire.

Un passage de flambeau
harmonieux

Alain Bavuz a voulu transmettre 2
son fils son savoir-faire, le faire-
savoir, I’amour du travail bien fait.
Il confie : « on apprend tous les
jours, on est apprenti toute notre
vie ». Ce passage de flambeau s’est
fait simplement, comme une suite
logique, avec harmonie.

Ce métier est pour lui, une vocation.
En classe de 3¢, il confiait a ses pro-
fesseurs « avoir envie de faire des
gdteaux ». « Le métier de patissier
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Gdteaux de voyages
pour gourmands de passage.

n’est pas un métier comme les autres,
c’est une passion ! »

En 2005, la création d’un labora-
toire pour confectionner les pralines
garantit la fraicheur et la qualité du
produit. Bien que les habitudes des
clients changent (ils deviennent plus
exigeants), la relation avec la clien-
tele reste toujours aussi conviviale.
Florence Bavuz, épouse de Jean-
Philippe accueille et conseille une
clientéle de passage qui représente
80 % des ventes du magasin.

« Gateaux Labully »
Jean-Philippe Bavuz
Place de I’Eglise,

73240 St-Genix sur Guiers
Tél. 0476316302

Turbine en cuivre pour lafabrication
des pralines.

Brioche ornée d’une praline rose en 1848.
Gateau brioché de pralines depuis 1937.
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Apprentissage,
réservoir d’emplois,

EMPLOI ET QUALIFICATI@! o P

. - L
’entreprise: les réponses

pportées par I'artisanat
{.auchémageetaumanquede
qualification ne manquent pas.

L’artisanata

D’un c6té, plusde3 millionsde chomeursetune génération de jeunes faceaun horizon
bouché. Del’'autre, 'artisanat qui manque de salariés et d’entrepreneurs. Une nouvelle
vague d’initiatives en matiere de formation et d’orientation chercheacombler ce fossé.

ous sommes dans
(( une bataille » : lors

de la conférence

sociale du 20 juin,
Frangois Hollande a donné le ton
face a la montée inexorable du ché-
mage. La semaine suivante, ’Union
européenne promettait 8 milliards
d’euros pour la formation et ’em-
ploi des moins de 25 ans.
Bonne nouvelle : I’artisanat offre
des solutions a cette crise sociale.
Certaines ne sont pas nouvelles.
C’est le cas de ’apprentissage, qui
conduit a un emploi pour 80 % des
200 000 jeunes formés chaque année
dans le secteur des métiers. Le pré-
sident de la République demandait
ainsi : « Pourquoi ne pas imaginer
que entreprise qui contribuerait a la
définition de la formation d’un jeune
en alternance (...) puisse signer un
contrat d’apprentissage avec engage-
ment d’embauche, sous réserve bien
sir de obtention du diplome ¢ »

Pré-embauche

La réponse avait été fournie quelques
semaines plus tot par Alain Griset,
président de 1I’Assemblée perma-
nente des chambres de métiers et

Service publicde l'orientation
« Mieux parler des métiers de I’artisanat »

«Nous allons étre associés au service public de l'orientation organisé par chaque
région. Nous espérons que nous allons parvenira mieux parler des métiers de
lartisanat et de leurs possibilités », se félicite-t-on a 'APCMA. Le gouvernementa
inclusles chambres consulaires parmiles organismes contribuantal’orientation
professionnelle dans son deuxieme projet de loi sur ladécentralisation. Les chambres
de métiersetde I'artisanat s’outillent en conséquence:« Nous embauchons une
personne quivarénoverlelogiciel Oriente métiers, qui permet de répondre a la
question:"Un métier de I'artisanat est-il pour moi?", et nous préparons le
renouvellement de notre convention avec I’'Onisep pour aller beaucoup plus loin
dans I'information des jeunes surles métiers », précise-t-on a ’APCMA.

de I’artisanat (APCMA), a Pocca-
sion des Rencontres sénatoriales de
I’apprentissage : « L’apprentissage,
tel que nous le pratiquons dans
Partisanat, s’apparente a une pré-
embauche. L’entreprise artisanale
forme le jeune apprenti pour assu-
rer la releve et son développement.
La quasi-totalité des entreprises
formatrices embauchent définitive-
ment [’apprenti, une fois le dipléme
obtenu. » Un moyen parmi d’autres
d’accéder aux métiers de I’artisa-
nat, qui continuent a créer de I’em-
ploi et occupent aujourd’hui 3 mil-
lions de personnes. Pourtant, 29 %
des artisans et des commercants de
proximité rencontrent des difficul-
tés de recrutement, selon la derniére

enquéte de I’Union professionnelle
artisanale (UPA) — une proportion en
forte hausse. Les principales raisons
citées sont le manque de qualifica-
tion des candidats, voire ’absence
de réponse aux offres proposées.
Un verrou pourrait sauter avec la
réforme de ’orientation profession-
nelle, qui s’ouvre enfin aux métiers
(voir encadré). Objectif fixé par les
artisans et le gouvernement dans
le Pacte pour I’artisanat signé en
janvier : « favoriser le renouvelle-
ment des générations, a la fois pour
les 30 000 entreprises artisanales
qui cherchent un repreneur chaque
année et pour les 50 000 postes a
pourvoir annuels du secteur ».
Thomas Hubert

Le monde des artisans e septembre-octobre 2013 ¢ 17



La formation enalternance
danslartisanatafait ses preuves
comme voieroyalevers’emploi.
Pourautant, les places proposées
nesontpastoutes pourvues:
desefforts sansreldacherestent
doncal’ordredujour pour faire
coincider offreet demande.

L’ARTISANAT, RESERVOIR D’EMPLOIS

Des postes a pourvoir,

I’apprentissage poury accéder

n sondant un panel repré-
sentatif de 4 700 entreprises
pour I’UPA en juillet, ’insti-
tut [+C a révélé Pampleur du
réservoir d’emplois disponible dans
I’artisanat : 10 000 en boulange-
rie, 9 000 dans le batiment et 4 000
en boucherie, pour ne citer que les
métiers les plus déficitaires. Alors
que les pouvoirs publics se sont
engagés a former 30 000 chéomeurs
d’ici la fin de I’année, le syndicat
patronal des artisans « encourage
vivement le gouvernement a miser
sur les secteurs de I’artisanat et du
commerce de proximité ».
Sa branche batiment, la Capeb, s’at-
taque de front a ce probléme récur-
rent. En Haute-Normandie, par
exemple, elle aide depuis plus de cing
ans les artisans a mettre en place une
« démarche compétences ». « L’idée
est de réaliser une photographie des
compétences pour voir les forces et les
faiblesses, puis développer des actions
de formation pour augmenter la force
de l’entreprise », explique James
Colas, chargé de mission a la Capeb
Haute-Normandie avant d’ajouter :
« Dans artisanat, la force de I’entre-
prise, ce sont ses compétences. »
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Didier Pétrel, maitre d’apprentissage

Deux apprentis pour préparer lareléve

Didier Pétrel,53 ans, peintre en batimentdans I'Eure,
travaille avec deux apprentis:unjeune homme formé
surplacedu CAPalamention complémentaire,
etunejeunefillearrivée plusrécemment pour préparer
son BP.«Leniveau |V, c’est essentiel : que voulez-vous faire
avecun CAPen 35 heures?»,s’exclame 'artisan. Avec

des travaux trésvariésaupres d’une clientele composée

le contactclient...
On ne maftrise pas
celaendeuxans. »

a95%de particuliers, 'entreprise a besoin de techniciens
polyvalents et performants. Didier Pétrel veut « bien
répartir les postes de travail pour combler tous les besoins
etassurerquelques doublons ». 1l a essayé de faire évoluer

unsalarié plusancien, mais ce dernier n’a pas eu la motivation de faire valider les
acquisdesonexpérience. llssesontdoncséparés et Didier Pétrel préfere travailler
aujourd’huiavecdes jeunesrecrutés desl'apprentissage. « L'objectif est de continuer
atravailleravec eux, tout dépendra de la conjoncture. »

Leurplandecarriere, ilsen parlentdéjaavec leur patron,quia uneidée claire de ce
qu’il veutleur offrir:« Qu'ils puissent s’installer, étre autonomes. S’il ya une pénurie
de travail, qu’ils puissent rebondir - mais aussi reprendre derriere moi. »

Trouver laperlerare

L’accompagnement commence par
une visite d’une demi-journée maxi-
mum, au cours de laquelle James
Colas et ses colléegues échangent
avec ’artisan sur ses objectifs et ses
difficultés. « Nous arrivons avec un
logiciel qui contient des référentiels
par métier définis par la Capeb au
niveau national. Le chef d’entreprise
nous dit : "Cela, je le fais, cela, je

«Dans l'artisanat,
- laforcedel’entreprise,
&= cesontses

compétences. »
James Colas, chargé
& ‘. demission alaCapeb
", . S Haute-Normandie.

ne le fais pas." Cela donne un éclai-
rage en termes de compétences. » De
brefs entretiens avec les salariés per-
mettent également d’évaluer ’adé-



«Le gouvernement est
revenu surlasuppression
del’indemnité
compensatrice de
formation des apprentis
pourlesentreprises

de moins de 10 salariés,
jespére qu’il le fera aussi pourles moins
de 50. » Bernard Stalter,

président dela CMA d’Alsace.

© Stadler-Région Alsace

quation entre leur niveau de forma-
tion et leur poste, puis de proposer
un plan de formation a ’entreprise.
La Capeb agit alors comme un gui-
chet unique pour trouver les orga-
nismes de formation, les finance-
ments et accomplir les formalités.

L’action ne s’arréte pas la : « Nous
offrons une action individualisée de
recrutement : faire la fiche de poste,
la diffuser, rechercher des candidats,
préparer Partisan a Uentretien d’em-
bauche, jusqu’a l'intégration du sala-
rié », explique James Colas. Cerise sur
le gteau : grice aux financements de
I’Etat et de I’Union européenne, tous
ces services sont gratuits pour les arti-
sans, adhérents ou non de la Capeb.

Pour trouver la perle rare, de nom-
breux patrons préférent recruter
des jeunes deés I’apprentissage, a
I’image de Didier Pétrel (voir enca-
dré). Une approche qui profite aux
apprentis eux-mémes : une récente
étude de I’Insee” sur les jeunes pré-
parant un CAP ou un BEP montre
qu’« un apprenti a plus de chances
qu’un lycéen professionnel d’obtenir
son diplome de niveau V ». Quant a
I’insertion professionnelle des appren-

© Thomas Hubert

Marvyn Lafortune, 20 ans

«Si une petite entreprise me propose un emploi
stable, je suis prétayaller »
Tous les mercredis aprés-midi, 'information sur
I'apprentissage esten libre-service dans I'auditorium
ultramoderne de I'Institut des métiers et de I'artisanat
de Villiers-le-Bel (Val d’Oise). Dans l'assistance,
Marvyn Lafortune, 20 ans,a déja été apprenti. Mais apres
undéménagementen coursde3° ilaratésonannéeet

sestretrouveé orienté par défautvers les espaces verts.

c’est le travail,
la paye etune
formation plus
compléte. »

Tres motivé, il veutreprendre une formation de vendeur au
niveau CAP pourallerle plusloin possible - mais surtout,
enapprentissage. « Cela représente le travail, la paye et
une formation plus compléte. Et surle CV, 'expérience fait
ladifférence », affirme-t-il. S’il est prét a faire son

apprentissage dans uneentreprise artisanale, son réve est d’entrer dans un grand
groupe ou danslesecteur public. « Je suisambitieux, je veux évoluer. Et je pense a
une grande entreprise car je cherche la stabilité », déclare-t-il. Puis, aprés réflexion:
«Siune petite entreprise me propose un emploi stable, je suis prétayaller. »
Preuve que l'artisanat ne doit pas reldcher ses efforts pour promouvoir

sesopportunités de carriere.

tis, les chiffres du ministére du Travail
montrent que 80 % d’entre eux ont un
emploi trois ans aprés le diplome (sept
points de plus que les anciens éléves
des lycées professionnels).

Job dating, Facebook

et Artimobiles

Pour continuer a faire progresser le
nombre d’apprentis dans I’artisanat
(+10 % en 10 ans), les initiatives se
multiplient. A Toulouse, candidats,
artisans et formateurs se retrouvent
ainsi a ’occasion de séances de « job
dating » express et la page Facebook
colorée qui présente les formations
dans les métiers de la région compte
plus de 15 000 fans. Dans toute
la France, on ne compte plus les
camions, bus et autres Artimobiles
qui sillonnent les places publiques et
les colleges pour attirer les jeunes.
C’est notamment le cas en Alsace, ou
administrations, chambres consu-
laires et organisations profession-
nelles voyagent ensemble sur I’Ap-
prentissage tour, tous secteurs
d’activité confondus. La visite com-
porte trois étapes : une rencontre avec
les « ambassadeurs des métiers »,
chefs d’entreprise ou salariés a la
carriére exemplaire ; des entretiens
avec les entreprises qui recrutent, en
présence de conseillers de la CMA ;
et un espace numérique pour cher-
cher des places d’apprentissage sur
Internet. « Les gens se déplacent plus
facilement si on va pres de chez eux :
les missions locales nous envoient
des jeunes qui ne viendraient pas

jusqu’d nos bureaux et 'Education
nationale prévient les établissements
scolaires », constate Bernard Stalter,
président de la chambre de métiers et
de P’artisanat d’Alsace.
Une mobilisation que les artisans
souhaitent poursuivre, a condi-
tion que I’Etat maintienne les aides
financieres liées a la formation d’un
jeune : « Le gouvernement est reve-
nu sur la suppression de I'indemni-
té compensatrice de formation des
apprentis pour les entreprises de
moins de 10 salariés, j’espere qu’il
le fera aussi pour les moins de 50 »,
revendique Bernard Stalter.

Thomas Hubert

"E.AletetL.Bonnal,«L’apprentissage:unimpactpositif
sur la réussite scolaire des niveaux V », Economie et
statistique n° 454,2013

Le monde des artisans e septembre-octobre 2013¢ 19



L’époque ou deuxans
d’apprentissage et un CAP

suffisaient pour faire carriere

dans l’artisanatestrévolue.

Les formations évoluentvers
le niveau supérieur et visent

de nouveaux publics.

UNIVERSITES REGIONALES DES METIERS ET DE LARTISANAT

Innover pour relever le défi

delaformation

n constate une mon-

tée en puissance du
(( bac professionnel en

trois ans, un manque
de jeunes au niveau V (CAP, BEP) et
le besoin de nouvelles compétences
dans les entreprises artisanales.
Notre objectif est donc d’offrir des
parcours individualisés de formation
pour des personnes qui ont des par-
cours différents », explique explique-
t-on a PAPCMA. La réponse, ce sont
les Universités régionales des métiers
et de I’artisanat (URMA), un nou-
veau mode d’organisation des filiéres
de formation en plein développement
depuis 2009. Jeune diplémé, ché-
meur ou salarié en reconversion :
« Qui que vous soyez, adulte ou
jeune, avec votre formation existante
(rectiligne ou pas), on vous accueille
et on vous offre une formation qui
débouche sur un emploi ou une créa-
tion ou une reprise d’entreprise »,
résume ’APCMA. A ce jour, le label
URMA a été attribué a 23 régions de
France sur 27. La derniére en date
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Une licence pro pour devenir artisan
L'URMAMidi-Pyrénées propose alarentrée une formation
inédite:lalicence professionnelle en managementetdéve-
loppementdurable des petites et moyennes organisations.
Cecontratd’apprentissage de 14 mois combine des cours
de gestionadaptés al’entreprise artisanale al’université
Jean-Francois Champollion d’Albi et acquisition des com-
pétences techniques d’'un métier au niveau CAP dans un
CFAde l'artisanat.« Nous ciblons des étudiants bac+2 ou
bac+3 sans expérience professionnelle quine trouvent pas
d’emploiou cherchentadevenirchefs d’entreprise »,
explique Véronique Vallée, responsable de TURMA.
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propose
au publicdesfiliéres de formation complétes et
des pdles de compétences combinant formations
supérieures etinnovation technologique.

ATELIERS & BUREAUX #i STOCKAGE # LOCAUX TECHNIQUES # COMMERCES # BATIMENTS DE CHANTIER & HABITAT

« 40 ans de maitrise du profil plié

« De 50 a 5000 nmv@

a Codt et reactivité optimum

a Maconnerie minimum

« Resistance maximum

a Uptions de finitions illimitées

« Livraison et montage ultra rapides
« Partout en France et a I'étranger

est celle de Guadeloupe et I’un des
exemples les plus aboutis est celui de
Midi-Pyrénées.

Monter en niveau de qualification
« Nous avons commencé par travail-
ler avec les organisations profession-
nelles pour dresser la carte de I’exis-
tant : quelles formations sont en
sureffectif, quels sont les manques »,
explique Véronique Vallée, direc-
trice du service formation a la CMA
de la région Midi-Pyrénées et res-
ponsable de PURMA. Ce travail
d’inventaire a permis d’identifier
les lieux propices a la définition de
poles de compétences. « Il s’agit de
monter en niveau de qualification
sur des métiers phares », précise
Véronique Vallée. Chaque pdle com-
bine des formations jusqu’au niveau
bac+2 et des actions portant sur la
veille technologique, I’animation de
réseaux et la qualité. Le département
du Gers est ainsi devenu un pdle de
compétences spécialisé dans le froid
et la climatisation.

Un accord de longue date entre les
CMA et le Conservatoire national
des arts et métiers (Cnam) permet-
tait déja de proposer le titre d’en-
trepreneur de la petite entreprise
(Tepe), une formation concréte des-
tinée aux créateurs et aux repreneurs
d’entreprise. Les URMA vont plus
loin en nouant des partenariats avec
les Instituts universitaires de techno-
logie (IUT) pour proposer des cursus
communs. En Midi-Pyrénées, cela
inclut des transferts de technolo-
gie. « Dans le cadre de projets tuto-
rés, des entreprises qui ont des pro-
jets innovants pourront recevoir un
petit groupe d’étudiants », déclare
Véronique Vallée.

Si les artisans voient d’un trés bon
ceil I’arrivée de nouvelles compé-
tences chez leurs salariés — notam-
ment en gestion et en marketing — le
monde universitaire suscite parfois
la méfiance. « Nous sensibilisons
les artisans au fait qu’ils ont intérét
a faire venir un stagiaire étudiant
ou un doctorant, méme

Renseignements commerciaux

05 59 45 82 82
commercial@galco.fr




si ce n’est pas évident
de leur faire accepter la présence
de quelqu’un de plus capé qu’eux
— mais cela commence a venir »,
sourit-on a I’APCMA. Dans le
cadre de la décentralisation, il sou-
ligne aussi le défi que représente la
dépendance de ’offre de formation
aux budgets régionaux. « Ce sont
les régions qui décident combien de
places on peut ouvrir dans un CFA.
Nous soubaitons que les moyens
accordés aux CFA soient conformes
aux objectifs qu’on leur donne »,
avertit PTAPCMA.

L’étranger et les quartiers,
nouvelles frontiéres
del’apprentissage

Nul besoin cependant d’aller
jusqu’au niveau supérieur pour
profiter des innovations de la for-
mation artisanale. En Alsace, c’est
I’Allemagne toute proche qui ouvre
de nouvelles portes : "apprentissage
transfrontalier permet de suivre
les cours au CFA et de passer son
dipléme en France, tout en travail-
lant dans une entreprise allemande
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pdtissiére a Sarcelles, est bien décidée a faire
venirle salon de thé oriental haut de gamme en banlieue.

Laréponse, ce sontles URMA, nouveau mode
d’organisation des filieres de formation
en plein développement depuis 2009.

du Bade-Wurtemberg voisin. De
plus, le certificat Europa Pass per-
mettra bientdt & un apprenti sui-
vant une formation de niveau IV en
France de suivre un enseignement
optionnel sur la langue allemande
et les affaires transfrontaliéres, puis
d’effectuer un stage dans une entre-
prise outre-Rhin. « Les entreprises
qui veulent travailler ou expor-
ter en Allemagne auront un plus
du fait qu’un de leurs jeunes a étu-
di¢ en Allemagne », explique Jean-
Pierre Bechler, boulanger-patissier
a Colmar et président de la commis-
sion formation de la CMA d’Alsace.
De son co6té, il s’appréte a accueil-
lir des apprentis allemands désireux
d’apprendre les techniques profes-
sionnelles francaises.

Autre initiative dans le Val-d’Oise,
ou les centres de formation de la
CMA proposent depuis 2010 des

formations en cuisine et en esthé-
tique réservées a des femmes sans
qualification des quartiers défavo-
risés du département (voir enca-
dré). Ce projet implique non seu-
lement les pouvoirs publics (Etat,
Pole Emploi...), mais aussi des
entreprises prestigieuses : le cuisi-
nier étoilé Alain Ducasse et le par-
fumeur Sisley font ainsi jouer leurs
réseaux pour trouver des stages
aux personnes formées. Aprés une
sélection basée sur la motivation,
elles suivent ainsi une formation
en alternance accélérée pour obte-
nir le CAP en un an. Bilan : « une
réussite a deux miveaux. La pre-
miere promotion a réussi ’examen
a 100 %, 80 % avaient un emploi
apres 6 mois, dont 80 % en CDI »,
rapporte Jean-Luc Perroteau, direc-
teur des CFA de la CMA 95.
Thomas Hubert

Del’intérim ala patisserie maison

A37ans, LyndaKabchou est en passe de réaliser son réve:
révolutionnerla patisserie orientale au cceur de son
quartier, a Sarcelles (Val d’Oise).

En 2010, intérimaire dans larestauration, Lynda Kabchou

fait partie des 15 femmes retenues parmiune centaine de
candidates parla CMAdu Val d’Oise et Alain Ducasse pour

obtenirle CAP de cuisine. « C’était le dipléme qui m’intéressait :
pourfaciliter les choses, pour la paye. Sans dipléme, on reste

commis de cuisine », se souvient-elle. Aprés unan d’alternance
entrele CFAetlerestaurantdu chef étoilé au Plaza Athénée,
ellerefuse la proposition d’embauche du palace pour monter
sapropreentreprise.Son mari,Abdelmalek, larejointcomme
conjoint collaborateur. Leur projet:ouvrir une patisserie-salon

dethé hautde gamme.«Jefais dela pdtisserie fine orientale a base de produits de qualité : sucre de canne, ceufs
delaferme.. Je veux changerla mentalité de"loriental", trop gras et trop sucré »,affirme Lynda Kabchou. Ses
créations,délicatement décorées, mélentlafleurd’orangeretles fruits secs du sud de la Méditerranée avec les
saveurs traditionnelles de |a patisserie francaise:vanille, caramel ou praliné. Unrégal ! Aujourd’hui, elle
adécrochéun prétpourinvestiretrecoitdes commandes plusieurs mois al’avance. Reste un probleme

de taille:« Depuis deuxans, je "galére" pourtrouver un local aux normes, regrette-t-elle. Je veux restera
Sarcelles, ot les clients me connaissent et doiventaller jusqu’a Paris quand ils veulent un bon gateau. »
Enattendant, Lynda et Abdelmalek Kabchou ne baissent pasles bras:sixjourssursept,ils fabriguent
adomicile le matin et vendentsurunstand dansla galeriecommerciale du quartier 'apres-midi.
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Artisans, industriels et commercants

Avec le service [alelalee]glolv=

sur ’[www.rsi.fr], faites gagner
du temps a votre entreprise.

~Vos démarches de protection sociale plus simples, plus rapides—

COTISATIONS SOCIALES

e Historique des versements
e Suivi en temps réel des échéances

e Téléchargement d’attestations

RETRAITE

e Relevé de carriere

° ’ . ) . - . ’
Déclaration d’estimation de revenus en instantané

e Régularisation anticipée
SANTE
e Dossier personnel

PL PLE de prévention
,US >OU _ et de dépistage ET AUSSI
Accédez au service Autorisez votre

depuis votre téléphone
\ mobile ou votre tablette

expert-comptable
a gérer vos
cotisations
en ligne

Quelques minutes
suffisent pour
ouvrir votre
compte!
Rendez-vous sur

www.rsi.fr

L EE—

Régime Social .
des Indépendants www.rsi.fr
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Les jouets du Pere
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Charbeau

DECOUPE, FACONNAGE -3 VENTE DANS
ET PONCAGE 8" LesHOWROOM

FINITIONS

Aveclafourmiabascule,
Patrice Charbeau casse
les codes du genre!

Patrice Charbeau
19 rue de Saintonge a Saujon
Tél. : 0546022610

www.marchanddereves.fr Barbara Colas

Le monde des artisans e septembre-octobre 2013¢ 25



Pours’assurerde développer
sonentreprise, Victor Debil-Caux
achoiside misersur ’humain,
unevraievaleurajoutée selon lui.
Dans cette optique,ilaembauché
desseniorsetdesapprentis pour
quelesavoir-faire se transmette
etquelesunsetlesautresse
completent. Cestcequiluia
permis d’étre 'undes laureats

Stars & Métiers 2012.

Créée en 2008, I’entreprise de Victor Debil-Caux (au centre) affiche un
effectif de 36 salariés et un chiffre d’affaires proche de 2,97 M€ (CA 2012).

Investir sur ’humain

vaillant comme ingénieur dans

une grande entreprise de BTP
et cela lui a plu. C’est pour cette rai-
son qu’en 2008, il a créé IEGC (pour
Innovation En Génie Climatique).
« A Iépoque, je voulais installer des
pompes a chaleur et des chauffe-eau
solaires. » Cétait sans compter la baisse
du crédit d’impot en 2009, couplée a
celle du prix du fuel. « Le marché a été
divisé par deux en six mois. » Ce sont des
débuts difficiles, mais il n’y a pas de quoi
démotiver le jeune créateur. Il se tourne
alors vers ses anciens collégues pour pro-
poser ses services sur leurs chantiers.
Aujourd’hui 4gé de 31 ans, il est a la téte
d’une entreprise qui compte 36 salariés
dont 6 apprentis en formation et plu-
sieurs anciens apprentis. Car former ses
salariés est une chose qui lui tient a cceur.
« C’est un métier dans lequel les hommes
font la valeur ajoutée. On manque de
plombiers confirmés et de main-d’ceuvre
qualifiée. » 11 a donc choisi d’embaucher
des apprentis et de les former en interne.
« On y passe beaucoup de temps mais
c’est un investissement a long terme, et

, univers de la plomberie, Victor
Debil-Caux I’a découvert en tra-
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le but est évidemment de les embaucher
ensuite. » Une démarche qui lui a valu de
remporter le prix « Dynamique de ges-
tion des ressources humaines » de Stars &
Métiers en 2012.

Eviter les erreurs de casting

Gérer le planning avec des apprentis n’est
pas toujours simple : « Ils ne sont pas la
toutes les semaines, ce n’est pas évident
de les intégrer a des équipes fixes sur
les chantiers ». Mais c’est un vrai plus :
« Ils sont énergiques et motivent les plus
anciens ». Les uns et les autres intégrent
Pentreprise s’ils sont en accord avec cette
philosophie. Aussi, les plus expérimentés

sont heureux de transmettre leur savoir-
faire. Avec 29 apprentis formés depuis
la création d’IEGC, le bilan est plutot
positif : « Certains se débrouillent tout
seuls rapidement aprés leur apprentis-
sage, voire méme sont aptes a former un
jeune ». Aux artisans qui ne veulent plus
embaucher d’apprentis, suite a de mau-
vaises expériences, Victor Debil-Caux

«Prendre en compte lesremarques de ses clients

pour misersurles points forts de I'entreprise.

« Motiver ses salariés, anciens comme apprentis.
«Rebondir malgré les difficultés du marché en allant
au-devantdes besoins du secteur.

«S’imposer comme un acteurincontournable apreés lafin
deschantiers et développerainsiune nouvelle activité.

- Créer une marque pour mieux communiquer aupreés
desesclients et boosterle bouche-a-oreille.



répond : « Il existe une période d’essai
de deux mois. 1l faut s’en servir » ! Pour
éviter toute erreur de casting, le jeune
chef d’entreprise ne laisse rien au hasard.
Deux entretiens sont prévus pour les
embauches, 'un avec le responsable tech-
nique, puis un second auquel il se joint.
« Si on voit un jeune arriver téte baissée et
que c’est son pere qui nous donne le CV
et répond aux questions, ce n’est méme
pas la peine d’essayer. »

Impliquer les salariés

Avec 12 chantiers simultanés en moyenne,
le travail ne manque pas. Maintenant que
le jeune entrepreneur a pris plus de recul
sur son activité, il souhaite resserrer la
zone d’intervention. « Nous perdons trop
de temps sur la route. Désormais, nous
allons travailler au plus pres. » Autre
nouveauté, un service de dépannage (lire
encadré ci-contre) pour lequel ’entreprise
va déménager dans de nouveaux locaux,
afin de pouvoir stocker plus de matériel.
Pour motiver ses salariés, Victor Debil-
Caux leur verse des primes de fin d’année,
ainsi que de fin de chantier « lorsque cela
s’est bien passé ».1l les forme également a

© F Maréchal/ Stars&Métiers
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Déterminé adévelopper I'entreprise, Victor Debil-Caux
(en photo ci-contre)a choisi de miser surune nouvelle
activité.« On se lance dans le dépannage afin
d’accompagnernos clients surle pluslong terme. »

Ilaremarqué que cesderniers appréciaient fortement le service apres-
vente etdoncdécidé de misersur ce point fort. Mais celane l'a
pasempéché devoirégalementles points faibles de I'entreprise.

«Nos clients doivent savoir dire notre nom, mais IEGC est compliqué a
prononceretaretenir.»1ladonccréé une marque pour cette nouvelle
activité au nom trés évocateur: 60 degrés. « Mon objectif a terme est
d’intervenir chez les gens en moins de 3 heures. » [l a déja tout prévu:
«Pendant le temps ot ils ne sont pas en dépannage, les gars feront de la
préfabrication en atelier [soudures qui peuvent étre faites en atelier] ».
Aterme, cette activité devrait représenter 50 % du chiffre d’affaires.
Celavaégalement permettre al’entreprise d’étre moins dépendante

des grands donneurs d’ordres.

certaines techniques comme « le démon-
tage et le montage d’une chaudiére ».
Il y a deux ans, il a fait entrer deux sala-
riés dans le capital. « Ils sont plus impli-

«

qués dans la vie de Ientreprise, parti-
cipent aux assemblées générales et sont
associés aux décisions. »

Barbara Colas

F
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En 2011, Alexandre Rémy (au centre, photo de gauche) reprend les Matériaux
d’Antan, une entreprise aixoise spécialisée dans les éléments d’architecture
en pierre et ferronnerie. Résultat: un chiffre d’affaires doublé et un export triplé.

L’export, une évidence

, entreprise les Matériaux
d’Antan congoit, réalise et
commercialise des éléments
d’architecture monumen-

taux pour parcs et demeures (fontaines,
portails, toitures...). Depuis Iarrivée a
sa téte d’Alexandre Rémy en 2011, elle
développe aussi « une nouvelle gamme
de lampes d’extérieur, trés demandée, et
fait du sur-mesure pour les clients qui
fuient le standard ». Le jeune dirigeant
a su insuffler une nouvelle dynamique a
la société, sans en gommer le coté tradi-
tionnel. « C’est difficile de conserver une
touche artistique et un savoir-faire arti-
sanal avec des contraintes de délais sou-
vent treés courtes, admet-il. 1l faut beau-
coup de rigueur, un suivi quotidien des
plannings et une relance perpétuelle des
fournisseurs. » En deux ans, Alexandre
Rémy a réussi le tour de force de dou-
bler le chiffre d’affaires, embauchant un
apprenti et une assistante au passage.
Une évolution remarquable, due a un
travail assidu — il travaille en moyenne
80 heures/semaine, 6 jours sur 7 — et au
lancement de la nouvelle gamme. « Nous
avons aussi eu la chance d’étre repérés
par des architectes prestigieux, qui nous
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ont confié des chantiers hors norme. | ai
également initié un réseau de partenaires
en France et a I'international. »

Unestratégie « opportuniste »

Pour cet ancien directeur de CCI
International Doubs, ’export était une
évidence. « Cette année, nous avons
déja triplé notre CA export, en par-
ticulier sur les USA. Certainement
parce que le nombre de visiteurs étran-
gers (Américains, Australiens, Russes,
Européens) est en hausse sur notre parc. »
Alexandre Rémy se sert de son expé-
rience de vie a ’étranger pour se mettre
a la place de ces clients et anticiper leurs
questions et leurs craintes. Il adapte aussi
la qualité de ses produits (pierre de taille
capable de résister au climat moscovite,
par exemple), les dessins et méme les cou-
leurs. « Je n’oublie pas le coup de pouce
de certains architectes et décorateurs
d’intérieur, en particulier américains,
anglais et danois, qui m’ont pris sous leur
aile pour réaliser des projets en symbiose
pour le compte de leurs clients. » Le diri-
geant explique attrait de ses produits a
I’étranger par ’emplacement de Ientre-
prise. « La Provence bénéficie d’une

image tres positive dans I'imaginaire de
nos clients export. Nous surfons sur ce
cliché pour la premiere prise de contact. »
Les Matériaux d’Antan marquent I’essai
en misant sur la qualité et la tenue des
délais. Mais aussi en innovant en perma-
nence, Alexandre Rémy projetant de lan-
cer une nouvelle gamme de lampes basse
consommation. « J’envisage de participer
a des Salons a I’étranger. En attendant,
j'entretiens mes réseaux et je saisis les
opportunités quand elles se présentent. »
Gros bémol: Alexandre Rémy est le seul
a parler plusieurs langues étrangeres dans
Pentreprise. A ce titre, il gére la totalité des
dossiers export, hors logistique des expé-
ditions. Il ambitionne donc d’embaucher
un commercial bilingue pour partager les
dossiers France et export. « Je reste pru-
dent, tempere-t-il. Je sais que nous res-
tons tributaires du taux de change, de la
concurrence de I’Espagne et de I'lialie, de
I’image de la France dans le monde... »
En attendant, Alexandre Rémy a été cou-
ronné Talent de la création d’entreprise,
catégorie Artisanat et Commerce, dés
2011, année ou il a repris Les Matériaux
d’Antan.

Marjolaine Desmartin
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D anslesgrandesentreprises, la gestiondesachatsadonné
naissanceaune fonctionapartentiere, celle d’acheteur. Cestdire
sonimportance!Danslesentreprisesartisanales, lesachats sont
géréseninterne parl’artisan ou parlacoopératives’ilarejoint cette
forme d’organisation. Et vous, qu’avez-vous mis en place? L1000

Dossier réalisé par Véronique Méot
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GESTION

Quatre etapes pour

rationaliser vos achats

En tant que chef d’entreprise, l'artisan doit optimiser ses achats, condition sine qua non pour
augmenter sa rentabilité. Acheter au juste prix et selon ses véritables besoins, voila un projet qui,

dans un contexte économique peu favorable, devient urgent.

qualité égale, réus-

sir ses achats...

C’est gagner de la

marge ! En fai-
sant baisser les colits ou en
obtenant un service plus
avantageux, vous pouvez
rendre vos propres presta-
tions plus compétitives. Les
achats représentent donc
un axe stratégique dans la
gestion de I’entreprise arti-
sanale, axe pourtant trop
souvent négligé. Les achats
concernent les approvision-
nements (matieres premieres,
produits intermédiaires),
mais aussi les frais généraux
ou achats hors production

(abonnements téléphoniques,
assurances, location de maté-
riel...). Leur gestion est chro-
nophage mais essentielle a la
rentabilité de Dentreprise.
C’est souvent l’artisan lui-
méme qui s’en occupe ou son
conjoint collaborateur. Mais
la fonction nécessite une
démarche structurée.

1. Définir

vos besoins réels
Premicre étape nécessaire a
la mise en place d’une straté-
gie d’achat, la définition des
besoins passe par la rédac-
tion d’un cahier des charges,
méme succinct. Il existe deux

méthodes : un cahier des
charges détaillé qui liste les
caractéristiques des produits
et services auquel le fournis-
seur répondra point par point
ou un cahier des charges plus
fonctionnel qui définit le
besoin et auquel le fournis-
seur répondra par une solu-
tion globale. Dans les deux
cas, ’exercice permet de faire
le point pour éviter les sur-
consommations (abonne-
ments dont vous n’avez pas
besoin, location a ’année de
matériel utilisé ponctuelle-
ment...) et d’ajuster les achats
en fonction des besoins réels
et non des offres.

88 Versdesachatsresponsables

Info

L’Observatoire des achats responsables (ObsAr), think tank des achats
durables,a publié un guide pratique pour permettre aux TPE-PME de

«comprendre les achats responsables ».Selon ’ObsAr, peut étre qualifié
d’achatresponsable«toutachatintégrant dans unesprit d’équilibre
entre parties prenantes des exigences, spécifications et criteres en faveur
dela protection et de la mise en valeur de 'environnement, du progres
social et du développement économique ». La définition du juste besoin
etlamaitrise des colts guidentladémarche.
L’ObsArindique un processusens5«R»:

-réduirela consommation (conception, énergie, matiere premiére);
-réduire les déchets (fabrication,consommation, fin de vie);
-recyclerau maximum (fabrication,consommation et seconde vie);
- réparer (augmenter ladurée devie);
- réutiliser (recyclage, emballage).

I POUREN SAVOIR PLUS :
www.obsar.asso.fr
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2. Choisirvos produits
Le négoce propose aux arti-
sans des produits que le dis-
tributeur a lui-méme sélec-
tionnés et négociés avec les
fabricants. Or, I’offre ne cor-
respond peut-étre pas aux
besoins. Pour avoir le choix, il
ne faut pas hésiter a faire jouer
la concurrence et a s’adresser
a plusieurs distributeurs.

Il n’y a pas que le prix et la
disponibilité qui dictent le
choix d’un produit, mais
bien d’autres critéres comme
la qualité, la facilité de mise
en ceuvre, etc. Par ailleurs,
un peu de sourcing est néces-
saire afin de suivre les inno-
vations : se rendre dans
les Salons professionnels,
consulter les magazines de la
presse professionnelle et les
sites Internet des industriels
sont des actions efficaces.

3. Référencer

les fournisseurs
pertinents

Vérifier la santé économique
des fournisseurs est un prére-
quis a toute autre démarche.
Les sites d’informations
économiques et financiéres
(infogreffe.fr, société.com...)
permettent de s’assurer en
quelques clics de la pérenni-
té d’une entreprise. Une fois




cette précaution prise, vous
pouvez lister les différents
fournisseurs présents sur le
marché selon vos propres
critéres : proximité géogra-
phique, qualité de I’offre,
capacité a innover, etc. Dans
un second temps, n’hésitez
pas a les contacter pour une
demande d’information ou a
visiter leur site Internet pour
mieux comprendre leur offre.
Dresser une « short » liste
des quatre ou cing fournis-
seurs retenus et faites jouer
la concurrence en comparant
leurs offres point par point,
selon des critéres objectifs.
« L'artisan doit dépasser la
dimension affective et choisir
ses fournisseurs en fonction
des conditions de vente qu’ils
proposent et non par sympa-
thie. Avoir confiance ne suffit
pas », martele Eric Bouvard,
formateur indépendant, en
charge d’animer la formation
« Bien acheter, bien vendre :
réussir mes négociations
commerciales » organisée

par la CMA 10 qui démarre
en octobre 2013.

4.Négocier les offres

Les prix pratiqués aux comp-
toirs des négoces font le
grand écart selon les jours
de la semaine, les points de
vente, etc. Il est impératif de
négocier pour ne pas subir ce
genre de variations. Mais ce
n’est pas tout. La négociation
porte sur ’ensemble des cri-
téres qui définissent P’achat :
la qualité, les délais de livrai-
son, les colits d’achemine-
ment, les délais de paiement,
les quantités unitaires de
livraison, la disponibilité des
produits, ou tout au moins les
engagements du fournisseur
en termes de disponibilité
ainsi que des critéres propres
a chaque métier. Il peut s’agir
de session de formation tech-
nique, d’accompagnement a
la mise en ceuvre, de contrat
de maintenance, de fourni-
ture de documentation ou
encore de service on-line, etc.

—/BAt

dcausedun prix bas. »

Certains services, a valeur
ajoutée, peuvent faire la diffé-
rence ! Enfin, pour bien négo-
cier, rien de mieux que de se
mettre a la place du vendeur.
« Il faut anticiper ses réac-
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AVIS D’EXPERT
« Epluchez vos charges fixes ! »

" Loic Delage est responsable développement
commercial de Gestélia, association
ny ! d’expertise comptable.
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«Lesartisans font face a deux types de
charges:les charges structurelles ou fixes
etles chargesvariables liées a leur activité.
La maftrise des secondes leur est familiére
carelle dépend de leur connaissance métier et de
'exploitation de leurentreprise. En revanche, la gestion

des premiéres est souvent méconnue des artisans.
Ilsignorent qu’ils disposent d’une marge de manceuvre.

Or, les charges structurelles sont obligatoires, mais cela
neveut pasdire qu'elles ne sont pas négociables ou a
optimiser. Les artisans doivent donc les passeren revue,
éplucherles contrats et négocier! Du cabinet d’expertise
comptablealabanque, en passant parla compagnie
d’assurances, ils peuvent faire jouer la concurrence.

Les grandes entreprises proposent des offres packagées
aux TPE, or le contenu du pack ne correspond pas forcément
aleurs besoins. Les artisans doivent analyser les offres et
s‘adresser le cas échéant a des intermédiaires mandataires
quileurvendront les services au détail. Au final, chaque chef
d’entreprise devrait s‘appliquera comprendre la facturation
de ses fournisseurs pour n‘acheter que les prestations
quirépondent réellement a ses attentes.

Entoutétat de cause, il est primordial d’identifier son
besoin réelauprés de chaque fournisseur pour ensuite
trouverle meilleur rapport qualité/prix. Certains chefs
d’entreprise artisanale veulent achetera un certain prix
sans réaliser que cela pourrait étre préjudiciable a leur
entreprise si tous les besoins identifiés ne sont pas pourvus

tions, comprendre comment
il traite vos objections, bref
rééquilibrer la conduite de
Pentretien, pour ne pas laisser
le commercial le guider seul »,
recommande Eric Bouvard.
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GROUPEMENTS D’ACHATS

Unereponseefficaceala
problematique des achats

Rejoindre une coopérative permet aux artisans de bénéficier d'offres négociées par de véritables
acheteurs professionnels et de services a valeur ajoutée, tout en conservant leur indépendance.

a coopéra-
tive c’est 'ave-
(( nir de Partisa-
nat, car sans
perdre son indépendance,
Partisan bénéficie de condi-
tions avantageuses, déclare
Michel Pernin, fraichement
élu président de la FFCGA
(Fédération francaise des coo-
pératives et groupements d’ar-
tisans). Le modele permet en
outre de palier les handicaps
liés a lisolement et a la taille
de entreprise. La coopéra-
tive contribue également au
développement d’une écono-
mie de proximité, moderne et
compétitive. » En se regrou-
pant, les artisans disposent
en effet d’une force de frappe
plus importante pour négo-
cier avec leurs fournisseurs.
En externalisant la gestion
des achats, Partisan se déleste
d’une fonction chronophage.
« On estime qu'un adhérent,
libéré des contraintes liées a la
gestion des achats, économise
en moyenne une demi-jour-
née de travail par semaine »,
ajoute Michel Pernin.
Parmi les autres avantages, le
président de la FFCGA cite la
diminution des prix d’achat,
la réduction des stocks dans
I’entreprise, la simplification
administrative et comptable
(un seul fournisseur, une seule
facture, un seul paiement),
I’amélioration des conditions

«Sans la coopérative, nos adhérents n’auraient accés
niaux mémes prix d’achat ni aux services proposés par

les fournisseurs. » Eddy Chollet, directeur général délégué
delaSociété coopérative des artisans ruraux (SCAR).

de livraison et de service, un
meilleur accés a I’informa-
tion et a la formation. « Sans
la coopérative, nos adhé-
rents n’auraient acces ni aux
mémes prix d’achat ni aux
services proposés par les four-
nisseurs », confirme Eddy
Chollet, directeur général délé-
gué de la Société coopérative
des artisans ruraux (SCAR).

Panel de services

En contrepartie du cofit de
I’adhésion — fixée a 4 500 €
chez SCAR - et d’une cotisa-
tion annuelle qui varie entre
2 et 3 % de son chiffre d’af-
faires, ’artisan acceéde donc a
un panel de services plus poin-
tus. La coopérative développe
aussi ses propres services.
« Nous organisons notam-
ment des réunions techniques
toutes les six a huit semaines
pour les informer des innova-
tions et des promotions afin
de les aider a mieux comman-
der », ajoute Eddy Chollet.
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Bruno Biard,
directeurde
Capail, société
coopérative

des artisans
professionnels
de ’'automobile
d’Indre-et-Loire.

Suivant le principe de la
mutualisation, les coopératives
pratiquent les mémes prix quel
que soit le volume commandé.
« Selon les produits, les arti-
sans gagnent entre 15 et 20 %
sur leurs achats », indique
Rodolphe Durand, respon-
sable du groupement Eurocam
(groupement des sociétés coo-
pératives de I’automobile).
Cette centrale d’achats qui réu-
nit sept coopératives obtient
des conditions tarifaires encore
plus intéressantes. Pour autant,
toutes les décisions ne sont pas
prises au niveau d’Eurocam,
les coopératives adhérentes
ont leur mot a dire. « Avant
de choisir un produit ou un
fournisseur, nous procédons
a des tests dans 'une des coo-
pératives et si ses adbérents
sont satisfaits, alors nous déci-
dons de son référencement
au niveau du groupement »,
ajoute Rodolphe Durand.
La gestion du stock est opti-
misée : les besoins en métres

carrés sont donc moindres et
Iartisan peut libérer de la tré-
sorerie pour financer d’autres
investissements. Les conditions
de livraison sont optimums.
« Nos adbérents, actionnaires
— ils s’acquittent de prise de
part sociale fixée a 610 € —
bénéficient d’une livraison
rapide, au fil des commandes »
assure Bruno Biard, directeur
de Capail (société coopérative
des artisans professionnels de
I’automobile d’Indre-et-Loire).
Mieux, les fournisseurs qui
négligent d’entretenir la
relation client avec les TPE,
changent de stratégie face a
un groupement qu’ils sou-
haitent fidéliser. Les commer-
ciaux sont plus présents aux
coOtés de la centrale d’achats,
ils n’hésitent pas a proposer
des aides techniques, des sup-
ports marketing, des forma-
tions, etc.

I CONTACT:
www.ffcga.coop
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Offre de servicesde la CMA

Les artisans témoignent

Une épouse d’artisan nous écrit :
« Mon mari est artisan électricien depuis
SIX mois.

2 enfants, salariée a temps partiel dans
une entreprise privée, j’aide mon époux
dans la gestion de son activité.

Au démarrage de Iactivité, nous étions
convaincus de la nécessité de choisir rapi-
dement nos contrats d’assurance pour
étre certains d’étre « couverts » en cas
de problemes.

Et je souhaitais que mon travail dans
I’entreprise soit reconnu officiellement,
pour pouvoir ajouter ces compétences
sur mon CV.

Nous avons pris rendez-vous avec une
conseilléere du Service Actions Sociales :
M Aide au choix d’un contrat de complé-
mentaire santé et de prévoyance

Avec elle, nous avons évalué nos besoins

financiers (charges fixes de I’entreprise
et de la famille) et déterminé le montant
des revenus de remplacement nécessaires
pour faire face a un éventuel futur arrét
de travail de mon mari.

Nous en avons redéfini les postes de
dépenses de santé importants pour la
famille (orthodontie, optique).

Apres avoir recueilli les propositions
de complémentaire santé et de contrats
assurant le versement de revenus de rem-
placement, nous avons été accompagnés
pour déchiffrer les conditions générales
et particulieres.

B Présentation des différents statuts de
conjoint et accompagnement dans le
choix d’un statut adapté a ’entreprise

Je pensais opter pour le statut de collabo-
rateur, il s’est avéré que celui de conjoint
salarié quelques heures par mois, était

RETROUVEZ-NOUS SUR
www.cma-savoie.fr

plus adapté a mes objectifs. Le comp-
table a fait des simulations et a confirmé
le bien-fondé de notre choix.

Ce soutien précieux de la CMA au
démarrage de I’activité nous a apporté
M un gain de temps,

B P’assurance d’effectuer des choix en
connaissance de cause,

B la conviction que [’artisan trouve
réponses a ses questions dans chaque
phase de la vie d’une entreprise et dans
tous les domaines (juridique, fiscal,
social, réglementation..) a la CMA de
Savoie.

Faites comme nous : contactez les ser-

vices de la CMA ! »

I CONTACT:
Anne de Robert de Lafrégeyre au 04 79 69 94 16

a.de-robert.de-lafregeyre@cma-savoie.fr

N’ATTENDEZ PAS LE 1* JANVIER 2016 !

GENERALISATIONDELA
COMPLEMENTAIRE SANTE

Aujourd’huiles entreprises offrent a leurs collaborateurs des assurances complémentaires maladie
obligatoires (paraccord de branche, d’entreprise, décision de ’employeur) voire facultatives.

vec I’Accord national inter-

professionnel signé le 11 janvier

2013, d’ici le 1* janvier 2016, a
défaut d’accord de branche (CCN) au
1 juillet 2014 (- de 12 mois) ou d’accord
d’entreprise, toutes les entreprises auront
dt mettre en place une couverture col-
lective minimale pour leur(s) seul(s)
salarié(s).

Elle consistera dans la prise en charge :
B de 100% de la base de remboursement
des consultations, actes techniques et
pharmacie en ville et a I’hopital,

B du forfait hospitalier (actuellement
18 €/jour),

B de 125 % de la base de remboursement
des prothéses dentaires,

B d’un forfait optique de 100 €/an

La cotisation sera partagée par moitié
entre salarié et employeur.

1/ Vous n’avez pas encore de contrat col-
lectif dans votre entreprise (méme pour
un seul compagnon) :

Il est souhaitable de préparer cette
échéance dés maintenant pour vous don-
ner du temps afin de bien choisir avec
votre personnel garanties et partenaire
assureur.

2/ Vous avez déja souscrit par décision
volontaire (unilatérale) de Pemployeur
(D.U.E):

Faire le point sur le contrat, notamment
la réglementation entourant les condi-
tions d’exonération sociales et fiscales
concernant les cotisations d’ici le 31.12.
2013, est plus que conseillé.

- Radiance

Groupe Humanfs

La question se pose en particulier sur les
dispenses d’affiliation possibles. Elles
ont changé avec la loi.

Désormais les contrats mis en place par
DUE-ce qui est souvent le cas-ne peuvent
plus dispenser que les personnels pré-
sents dans ’entreprise a la mise en place
du régime, ainsi que, et a condition de
Pavoir prévu dés l’origine, les salariés qui
bénéficient par ailleurs y compris en tant
qu’ayant-droit d’une couverture collec-
tive de prévoyance « conforme a un des
dispositifs fixés par un arrété a paraitre »
sur justificatif annuel.

Vous le constatez, les régles en matiére de
protection sociale évoluent et méritent
toute votre attention.

I POUR TOUT RENSEIGNEMENT COMPLEMENTAIRE :

® Chambéry: 04797513 12; 0479968157 ® Albertville: 0479377971
® St Jean de Maurienne : 04 79 59 90 49 ® Aix les Bains: 04 79 35 21 81
® Eric Begne, conseiller des professionnels : 06 08 18 24 27
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VOTREAGENDA
SEPTEMBRE
OCTOBRE 2013

Fiscal

® Artisans ensociété:versementauservice
des impots, pour le 15septembre, de
I’acompte d’imp6t sur les sociétés venu a
échéancele20aoit.

epPour les contribuables non mensualisés,
paiementdutroisiemetiersdel’impétsurle
revenu a la perception le 15 septembre au
plustard, sous peine de majoration de 10 %.

Social

® Pour tous les travailleurs indépendants,
paiement des cotisations sociales pour le
5 septembre en cas d’option pour un préle-
vement mensuel a cette date(sinon, pourle
20 septembre).

® Pourlesartisans n'ayant pas plus degsala-
riés et payant les cotisations mensuelle-
ment:versement, pour le 15 septembre, des
cotisationssocialesal’Urssafsurlessalaires
d’ao(t.

Versementidentique,dans touslescas, pour
lesemployeursde plus de 9 salariés.

ePour tous les travailleurs indépendants,
paiement des cotisations sociales pour le
5octobre en cas d’option pour un préleve-
ment mensuel a cette date (sinon, pour le
20 0ctobre).

ePour les employeurs n’ayant pas plus de
gsalariés,versement pourle 15 octobre des
cotisations a I’Urssaf sur les salaires du 3e
trimestre ou sur les salaires de septembre,
selon lapériodicité de paiement choisie.

® Pourlesemployeurs de plus de g salariés,
versement pour le 15 octobre des cotisa-
tions sur les salaires de septembre dans
tous les cas.
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GESTION

FAIRE FACE AUX
RETARDS DE PAIEMENT

Pour prévenir et sanctionner les mauvais payeurs,

vos conditions générales de vente et vos factures doivent
mentionner des pénalités de retard et une indemnité
forfaitaire de recouvrement. Le point sur ces éléments.

oute entreprise doit obliga-

toirement prévoir, dans ses

conditions générales de vente
(CGV), des pénalités ainsi qu’une
indemnité forfaitaire en cas de retard
de paiement de ses clients profession-
nels. En pratique, les pénalités de
retard 2 mentionner dans ce docu-
ment ne peuvent pas étre inférieures
a trois fois le taux de I’intérét légal,
soit 0,12 % en 2013. Si aucun taux
n’est mentionné dans vos CGV, celui
qui s’applique est le taux de refinan-
cement de la Banque centrale euro-
péenne (BCE), majoré de 10 points
de pourcentage. Depuis le 1¢ juillet
2013, ce taux est de 10,50 %.

A noter : vous avez intérét a opter
pour un taux nettement supérieur,
par exemple 20 %. Il aura ainsi un
effet dissuasif et vos CGV n’auront
pas a étre modifiées a chaque chan-
gement des taux de 'intérét 1égal et
de refinancement de la BCE.

Les pénalités sont dues de plein droit
a défaut de paiement le lendemain
de la date de réglement indiquée
sur la facture, sans qu’un rappel
soit nécessaire. Cette disposition
est impérative. Les conditions géné-
rales de vente ne peuvent pas déro-
ger a cette exigibilité automatique.
Inversement, les pénalités cessent
d’étre dues le jour ou les fonds sont
portés sur votre compte. Cette dispo-
sition fait donc reposer sur le client
tous les délais : délai d’achemine-
ment du courrier, délai de traitement
des effets, dates de valeur pratiquées
par les banques, etc.

Indemnité supplémentaire
Depuis le 1janvier 2013, un profes-
sionnel qui paie en retard une fac-

JY!".L
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Dans vos conditions générales de
vente, vous avez intérét a opter
pour un taux de pénalités de retard
dissuasif, par exemple 20 %.

ture doit non seulement régler des
pénalités de retard mais également
s’acquitter de 40 € a titre d’indem-
nité pour frais de recouvrement.
Cette indemnité doit étre mention-
née également dans les conditions
générales de vente. Si vos frais de
recouvrement sont supérieurs a
40 €, vous pouvez aussi réclamer a
votre débiteur, sur justifications, une
indemnisation complémentaire.

Mentions sur les factures
Toutes les factures a destination
des professionnels doivent men-
tionner le taux des pénalités et
I’indemnité forfaitaire, indépen-
damment de ’acceptation ou non
des CGV. En cas de manquement
a cette obligation, une amende
pénale est encourue par le four-
nisseur ou le prestataire de ser-
vices. Son montant théorique est
de 75 000 € s’agissant d’un com-
mercant ou d’un artisan, personne
physique, et de 375 000 € s’agis-
sant d’une société. ’amende peut
également étre portée a 50 % de
la somme TTC facturée ou de celle
qui aurait da Pétre.




Rubrique réalisée par Francois Sabarly
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PROMOTION COMMERCIALE

PARTICIPERA UN SALON

Pourquoi ne pas exposer vos produits ou votre savoir-faire artisanal
dans les foires ou les Salons professionnels ? Celavous permettra
de mieuxvous faire connaitre et, accessoirement, d’enregistrer

quelques commandes.

i vous envisagez d’exposer vos

produits, vous avez d’abord

intérét a cibler la manifestation
a laquelle vous participerez : les foires
commerciales et les Salons profes-
sionnels ne répondent pas aux mémes
objectifs.
Un Salon professionnel regroupe des
professionnels d’un méme secteur d’ac-
tivité. En y participant, le but n’est pas
tant de faire des ventes que de se faire
connaitre. Vous pourrez aussi nouer des
contacts avec d’autres professionnels,
faire le point sur I’évolution de votre
secteur, connaitre les produits de vos
concurrents... Les retombées d’un Salon
professionnel ne sont donc pas toujours
immeédiates : c’est un investissement a
court terme. Dans une foire commer-
ciale, la régle du jeu est différente. Ce
type de manifestation rassemble des
exposants de produits tres différents,
comme 2 la Foire de Paris par exemple.
D’autre part, les foires peuvent étre
ouvertes a la fois aux professionnels
et au grand public, et elles regroupent
en général beaucoup plus d’exposants
qu’un Salon professionnel.

Vos droits et obligations

Pour pouvoir exposer dans un Salon ou
une foire, vous devez vous y prendre au
moins un an a I’avance. Il faut demander
a ’organisateur un devis d’admission, en
sachant que le cott d’aménagement du
stand sera a votre charge.

Lisez trés attentivement le contrat qui
vous sera proposé car organisateur a
le droit de vous imposer certaines obli-
gations : le type du stand, les marques de
publicité qui y sont inscrites, la présence
d’un personnel minimum sur place, la
souscription d’une assurance aupres de
telle ou telle compagnie, etc.

Notez enfin que la vente a emporter est
réglementée dans les foires et Salons :
lorsqu’elle est admise, elle ne peut en
principe porter que sur des articles de
faible valeur et doit étre réalisée dans des
zones spécialement délimitées. Si vous
exposez des marchandises chéres ou
volumineuses, vous ne pourrez donc,
normalement, qu’enregistrer des com-
mandes. Cependant, dans la plupart
des manifestations commerciales, ces
régles sont appliquées avec beaucoup
de souplesse.
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B DES SIMPLIFI-
CATIONS EN VUE

Comme annoncé par le président
de laRépublique, un certain
nombre de simplifications comp-
tables pour les petites entreprises
devraient bientdt voir le jour.
Ainsi, les plus petites d’entre elles
(de moins de 10salariés et réalisant
moins de 700 000 € de chiffre
d’affaires) n’auraient plus a établir
’'annexe aux comptes annuels.
Suroption, elles pourraient égale-
ment décider de ne plus publier
leurs comptes.

Par ailleurs, le régime fiscal dit
«simplifié » devrait étre assoupli,
tant pour 'imposition des béné-
fices que pourlaTVA.

Ce programme de simplifications
devrait étre mis en ceuvre d’ici
alafindelannée 2013.

B NOUVELLES
REGLES DU
CHOMAGE PARTIEL

Le chdmage partiel a été profondé-
ment réformé par laloirelativeala
sécurisation de I’'emploi. Un décret
vient de compléter la loi et de défi-
nir le contenu des nouvelles régles
applicables depuis le 1 juillet 2013
(décret du 26.6.2013, JO du 28).
Enbref:

e comme antérieurement,

sauf exception, ’employeur
quiveut mettre des salariés en
chdomage partiel doit déposerala
préfecture une demande préalable
d’autorisation;

¢ 'employeur verse désormais
ausalarié en activité partielle

70 % de sarémunération brute.
Cetteindemnité horaire est portée
4100 % de laréemunération nette
antérieure du salarié lorsque
cederniersuit pendantles heures
chémées certaines actions de
formation;

¢ une foislademande de rembour-
sement effectuée, ladministration,
par le biais de ’Agence de service
et de paiement (ASP) verse
al’employeur l'allocation d’activité
partielle mensuellement, dont le
montant est de 7,74 € par heure
indemnisable lorsque 'effectif
n’excede pas 250 salariés.
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LIMPOT SUR LES SOCIETES

TELE PROCEDURES

A compter du 1* octobre 2013, les entreprises non soumises a 'impot sur
les sociétés, dont le chiffre d’affaires excéde 80 000 €, auront I'obligation
detélé déclareretdetélérégler leur TVA et les taxes annexes ainsi que
de télétransmettre les demandes de remboursement de crédit de TVA.

impots.gouyr B2
A compter

du 1er octobre 2013,

l'obligation de recours aux
teleprocedures concernera les
entreprises

non soumises a ['impét sur les
sociétés ayant un chiffre d'affaires
supérieur 4 B0 000 €

es entreprises auront égale-

ment ’obligation d’utiliser le

télé réglement, le prélevement a
I’échéance ou le prélevement mensuel
en matiere de CFE-IFER. Cette der-
niére obligation s’appliquera également
aux entreprises soumises a 'impdt sur
les sociétés, quel que soit leur chiffre
d’affaires. A compter des échéances de
mai 2014, les entreprises non soumises
a Pimpdt sur les sociétés dont le chiffre

d’affaires excede 80 000 € devront éga-
lement transmettre de maniére déma-
térialisée leurs déclarations de résul-
tats et leur déclaration n° 1330-CVAE.
A compter du 1 octobre 2014, toutes les
entreprises auront Pobligation de télé-
transmettre leurs déclarations et paie-
ments de TVA. Toutes les entreprises
devront également acquitter la CFE,
I’TFER et leurs taxes annexes par télé
réglement, prélevement a I’échéance ou

préléevement mensuel.

La télétransmission de la déclaration de
résultats sera obligatoire pour ’ensemble
des entreprises a compter de I’échéance
de mai 2015.

I INFORMATIONS SUR:

http://www.impots.gouv.fr/portal/
deploiement/p1/fichedescriptive_6471/
fichedescriptive_6471.pdf

Mission

Marque France

Le ministére du Commerce extérieur, le ministére du Redressement productif, ministére de
I’Artisanat, du Commerce et du Tourisme et le ministére délégué, chargé des PME,
de I'Innovation et de ’Economie numérique ont lancé une mission de réflexion et de
concertation destinée amettre en lumiére les enjeux et les moyens de mise en ceuvre d’'une

marque France.

C ette mission a été annoncée dans le
cadre du Pacte national pour la com-
pétitivité, la croissance et I’emploi.

Lattractivité de la France, sa capacité a
attirer des talents, des projets, des événe-
ments 2 renommeée internationale mais

aussi a exporter ses produits, a diffuser
un modele, ses technologies et ses savoir-
faire peut se renforcer aujourd’hui grace
a un travail sur ’image véhiculée par
notre pays.

La « marque France » participe déja
d’un univers culturel attractif a I’étran-

ger mais jusqu’a présent elle n’est pas
pensée ni promue en tant que telle.

I INFORMATIONS SUR :
http://www.marque.france.fr/

Bl NOUVELLE CAMPAGNE DE COMMUNICATION
DE L’ARTISANAT (FNPCA 2013)
« Nous avons tous une bonne
raison de choisir I'artisanat »
lacampagne s’attacheraamontrer
quele choixde l'artisanat s'impose

atous.Retrouvez lesinformations
surwww.cma-savoie.fr

§ ,“rtisa nat

Premiére entreprise de France

Mon artisan mécanicien veille sur

ey |
ma voiture comme si ¢'était la sienne. r eyt
: E"'.m.’.’_. lfl‘n_l,,m

ot !
a2 e | of [\
GHosn § AATEAR HOUS AVONS TOUS ‘
UME BOMME RAISON DE -,i :
nmmm——— cHoisik Larmsanar | U o Itisanat
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Formations

RETROUVEZ-NOUS SUR
www.cma-savoie.fr

Devenir performant grace aux outils numériques!

Deés le 23 septembre 2013, huit entreprises Savoyardes ont choisi de travailler sur le volet numérique

pour développer leur entreprise.

ur le dernier trimestre de I’année
ces chefs d’entreprise suivront :
Deux jours de formation collective
ala CMA 73 dans Pobjectif de :
B connaitre et comprendre internet
Hsavoir choisir des outils adaptés
B comprendre lintérét d’étre présent
sur le web
B développer son site internet

4 demi-journées de suivi spécialisé pour
travailler sur une thématique ciblée.

Ce dispositif est tres bien accueilli par
les artisans qui souhaitent, avant toute
action, étre informés précisément sur
Internet et comprendre les impacts pour
leurs entreprises.

Lensemble de ce pack est totalement
GRATUIT.

»

-
"y

D’autres groupes seront consti-
tués rapidement en Maurienne
et en Avant-Pays Savoyard.

I CONTACTEZ :
Leslie Fort

au 04 79 69 94 20 e
l.fort@cma-savoie.fr 1

M PETITEANNONCE

Artisans retraités

LaFenara73
avotreservice

Association membre de laFenara nationale,
laFédération nationale des retraités

de ’'artisanat en Savoie (Fenara) ccuvre

pour la protection sociale et culturelle

des artisansretraités, par des actions

de soutien auprés des organismes sociaux
spécifiques aux travailleurs indépendants
ainsi que du régime général auxquels certains
sont affiliés.

Le nombre d’adhérents global au national
assure un acces plus str aupres des ministeres
chargés des retraites.

LaFenara73organise:

M desstagesde miseaniveau tels que:
® préventionroutiere,

® internet,

® maintien en forme...

B dessortiesd’unejournée

(’Aquarium de Lyon, au Marché de Turin,
aNyons, pays delalavande etde I’huile d’olive...)
Parle national, des actions aupres

de sociétés commerciales donnentacces
adestarifs pourdesvacances plus abordables
etdesremises tarifaires surdes produits utiles
au 3°age.

I CONTACT:
Jean-Claude Roux FENARA 73 au 04 79 62 90 02

Profil recherché pour le recrutement d’un technicien

Famille de qualification
Qualification

Entreprise

Type de contrat

Niveau d’étude

Expérience professionnelle

Lieu du poste

Salaire

Description du poste

Cetteannonce
vous intéresse
contactez:
Gérard Le Tourneur
du Breuil
ECOSOFTEC
Tél. 06 86 97 32 86
gerard.dubreuil@
ecosoftec.eu

Qualitésrecherchées

Maintenance, HSE, thermique appliquée
Technicien H/F

Société jeune développeuse
d’une éco-technologie

CDI, a pourvoirimmédiatement

Bac +2,+3, BTS, ou équivalent
parvalidation des acquis

5ans minimum en milieu industriel,
de préférencedans
unenvironnement de chaudiériste

Montmélian
Attractif, selon qualité du profil.

Entreprise basée en Savoie recherche
un technicien intéressé par les éco-
technologies.

® Vousintervenez chezles clients pour
assurer lamise en place, le paramétrage
etlesuivides machinesimplantéesdans
unelogique de service.

® Vous avez des connaissances
opérationnelles solides enmécanique,
électricité pour faire face sur site.

® \Jous comprenez les enjeux techniques
proposés par la technologie que vous
mettez en place, dans I’'environnement
des chaudieres industrielles.

® Vous étes a l’aise dans des
environnements et avec des équipements
aux contraintes HSE fortes.

e Dansvosrelations aux clients, vous
n‘oubliez jamais que votre performance
etvotre attitude sont aussi des actes de
vente.

® Quand vous n’étes pas en déplacement,
vous assurez I’entretien et la gestion du
parc machine et ses PR, avec les sous-
traitants, la réception et le contréle des
machines neuves.

® Vous étes écouté pour faire progresser
latechnique et samise en oeuvre.

En matiére de communication,

vous savez travailler avec les autres, en
allantal’essentiel, tantal’oral qu’a I’écrit.

Rigoureux, méticuleux, autonome,
polyvalent, curieux de la technique,
tres fiable et loyal.
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Unoutil de pilotage alaloupe

d’activité est un outil de travail tout a fait adapté.

e prévisionnel d’activité va tout d’abord déterminer les

besoins nécessaires a un projet. Tout projet a un cot.

En « bon pere de famille », le chef d’entreprise se doit
de chiffrer ce cotit et d’anticiper les problématiques (notam-
ment la trésorerie) avant de valider que son apport sera suf-
fisant pour se lancer. Ensuite, il doit prévoir son niveau de
chiffre d’affaires (CA). Attention : le montant annoncé doit
étre en corrélation avec le réseau et le marché, au risque de se
discréditer face a ses partenaires. Il est préférable pour cela
de s’appuyer sur une étude de marché. La réalisation de ce
CA va induire les charges fixes et variables. C’est le moment
de vérité : le niveau de CA estimé couvre-t-il ’ensemble des
charges ? On parle ici de rentabilité. Une fois encore atten-
tion : des professionnels qui connaissent votre secteur d’ac-
tivité vont étudier ces éléments avant de formuler un avis.
Sous-estimer ses charges, c’est perdre en crédibilité face a de
futurs partenaires !

Le prévisionnel d’activite

Un chef ou créateur d’entreprise se base souvent sur son intuition. Néanmoins, il lui faut se rassurer
et convaincre ses partenaires et collaborateurs que son intuition est juste. Pour cela, le prévisionnel

Enfin, le nerf de la guerre: la trésorerie ! Bien évaluer la mon-
tée en puissance de son activité, bien anticiper sur les délais de
réglement des clients sont des prérequis pour définir le niveau
de trésorerie nécessaire, assurer la pérennité de son projet et
la tranquillité de son sommeil.

Le prévisionnel est bien plus qu’une étape vers I’obtention
d’un prét bancaire. Il doit permettre d’analyser la faisabilité
et la rentabilité du projet, d’attirer le créateur ou chef d’entre-
prise sur les points forts et les points faibles de son activité.
Il est un ensemble d’objectifs, un outil de pilotage de la per-
formance de son projet durant ses premiéres années. Il est
donc important de bien se faire accompagner dans son éla-
boration. En tant que partenaire, ’expert-comptable étudiera
avec le chef d’entreprise les hypotheses retenues et le conseil-
lera pour valider ou infirmer son intuition.

Article réalisé en partenariat avec Gestélia.

Le Concours Talents de la création d’entreprise
Depuis six ans, Médicis est partenaire du Concours Talents
dans la catégorie « Talents du commerce ». Cette année,
BGE, premier réseau national d’appui aux entrepreneurs, et
ses partenaires fétent le 9 septembre prochain la 15¢ édition
du concours Talents de la création d’entreprise
placée sous le signe de la réussite des entrepre-
neurs et récompenseront a cette occasion de
nombreux entrepreneurs.

Retrouvez le programme de cette journée
sur www.concours-talents.com.

Le Grand Prix Médicis des micro-entreprises

Depuis 10 ans, Médicis récompense le lauréat du Grand Prix
Médicis au Salon des micro-entreprises qui se déroulera du
1% au 3 octobre au Palais des congres de la Porte Maillot a Paris.

Médicis recompense les commercants,
artisans et chefs d’entreprise

ConcoursTalents de lacréation d’entreprise, Grand Prix Médicis des micro-entreprises,

Trophées PME - Bougeons-nous...la fin d’'année 2013 serariche en récompenses. Fidéle a ses habitudes,
Médicis, lamutuelle retraite des commercants, artisans et chefs d’entreprise, s’associe a ces grandes
manifestations et récompense lesindépendants qui entreprennent. Prenez date...

Pour assister a la remise du Grand Prix, connectez-vous sur le
site www.salonmicroentreprises.com et profitez d’une invitation

gratuite. Remise du Grand
GRAND PRIX

Prix Médicis : le 1* octobre
OES MICRD ENTREPRISES | , | h, salle Maillot.

Les Trophées PME Bougeons-nous

Dans le cadre de la 4¢ saison des « Trophées PME — Bougeons-

nous » animé par Jean-Jacques Bourdin sur RMC, Médicis

récompensera le 14 octobre prochain a l’espace Cartier de Paris

le savoir-faire d’une entreprise artisanale.

Retrouvezles lauréats T RﬂFHlE!

sur www.mutuelle-medicis.com PME&
BﬂUﬁ-iﬂHE MNOUL

Article réalisé en partenariat avec Médicis.
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M LEGER SURSAUT D’OPTIMISME DANS LES TPE

Le51°barométre des TPE réalisé par I'lfop pour Fiducial note un
léger mieux concernant le moral des patrons de TPE. L'optimisme
dansle climat des affaires remonte ainsi de 7 points en 3 mois, mais
n’atteint toujours que 23 %. « La confiance dans leur propre activité
suit laméme tendance, avec + 5 points au cours de la méme période,
mémesiles optimistes demeurent minoritaires (48 %) ». Au niveau des
créations d’emplois, le solde net est al’équilibre (+ 0,5 %), cependant
les créations de postes ont surtout concerné des emplois précaires
(71%) alors que 78 % des postes supprimés étaient des CDI. Les
patrons de TPE restent inquiets concernant I’économie francaise:

« 80 % d’entre eux n’anticipent toujours pas de retour ala croissance
avant 2015 voire 2017 ». Les ventes continuent de baisser pour le

8° trimestre consécutif (- 0,2 %). Pour y faire face, 40 % des TPE ont
choisi de mettre en place des nouveaux produits ou services, ce qui
aeudesrépercussions positives sur I’activité dans 63 % des cas.

Un quartd’entre elles a choisi de diversifier ses canaux de
distribution, d’élargir sazone de distribution ou de viser d’autres
clients avec unimpact sur I'activité positif dans environ 70 % des cas.
Certaines ont égalementrevisité leur politique tarifaire en misant
surune baisse des prix (30 %) ou sur une hausse (19 %). Enfin, 18 %
des TPE interrogées ont réorganisé leur production et 30 % ont
renforcé leur politique de formation.

Source:51°baromeétre des TPE réalisé par I'lIfop pour Fiducial -
2°trimestre 2013 - 1°vague. Echantillon raisonné de 1 002 dirigeants
de TPE de o a19salariés (hors auto-entrepreneurs), interrogés

du 3 au22juillet 2013.

M LE FOND DE LARECESSION
POUR LES ENTREPRISES DE PROXIMITE ?

Au 2™ trimestre 2013, les entreprises de I’artisanat et du commerce

de proximité accusaient 3 % de baisse de leur chiffre d’affaires (CA)
pour le deuxiéme trimestre consécutif, selon I’enquéte de conjoncture
UPA/I+C. Cependant, I’étude précise que « pour la premiére fois depuis
18 mois, 'aggravation ne s’est pas amplifiée ». De plus, elle indique
que « I’écart entre ceux qui constatent une amélioration de leur
trésorerie et ceux qui regrettent une détérioration a diminué au cours
dudernier trimestre alors qu’il ne cessait de s’accroitre depuis plus
d’unan ».Cesontles entreprises des travaux publics qui enregistrent
lerecul le plus significatif avec- 4,5 %. Les secteurs de la fabrication
etde I’hotellerie-restauration accusent des baisses de 3,5 %, suivis
par le batiment (- 3 %), les services (- 2,5 %) et I’alimentation (- 2 %).
Conformément a une tendance de long terme, ce sont les entreprises

Elle adit

« C’est surle droit commun que nous devons travailler pour avoir
des régimes beaucoup plus uniformes, beaucoup plus fluides,
beaucoup plus harmonisés. »

Sylvia Pinel, ministre de I’Artisanat, du Commerce et du Tourisme,
s’exprimantle21ao0tdernier,apréslaprésentation du projet de loi
pour I'Artisanat, le Commerce et les Trés Petites Entreprises.
Source:AFP

FEU ROUGE

28 % des dirigeants
de TPE ont plutét
peur d’Internet et
des réseaux sociaux.
Source: 51° barométre
des TPE Ifop Fiducial -
2°trim. 2013 - 1° vague.

FEU ORANGE

Le marché delaréparation
etla maintenance automobile
pourrait décroitre de 9,4 %
d’ici a 2016.

Source : Etude sur activité aprés-vente
en France. Etat des lieux 2012 et projection
a2016/CNPA et TCG Conseil, juillet 2013

les plus petites quisouffrent le plus avec 6 % de baisse de CA pour les
entreprises sans salarié contre 1,5 % pour celles de 10 salariés et plus.
Les entreprises du grand Nord-Ouest (Nord Pas-de-Calais, Picardie,
Haute-Normandie, Basse-Normandie) subissent la plus forte baisse
(-4 %) quand celles du grand Ouest (Bretagne, Pays de la Loire, Poitou-
Charentes) limitent ladégradationa- 1,5 %.

Enquéte de conjoncture UPA/I+C - juillet 2013 - réalisée en avril 2013
auprés d’un échantillon représentatif de 4 700 entreprises
del’artisanat et du commerce de proximité.

M LESPME QUIINNOVENT ET EXPORTENT
« PRETES A REPARTIR »

« Pour les PME, taille de I’'entreprise, innovation et international
demeurent plus que jamais les facteurs clés de succés », conclut la
57°enquéte de conjoncture PME de Bpifrance. Au 1* semestre 2013,
«le monde des PME se partage plus que jamais en deux catégories :
les PME de plus de 20 salariés, dont beaucoup exportent, tirent

leur épingle du jeu. Les plus petites PME, lorsqu’elles ne sont

ni exportatrices niinnovantes anticipent une décroissance de

leur activité. » enquéte note entre autres que la trésorerie des
entreprises exportatrices etinnovantes est moins tendue que

les autres, dans un contexte ot les difficultés de trésorerie, qui
affectaient surtoutles TPE et les secteurs du batiment, du tourisme
et ducommerce de détail en 2012, s’aggravent et s’étendent a
I’ensemble des PME en ce début d’année. Méme constat sur le front
de Iactivité. Seules les PME trés exportatrices conservent une
croissance positive (+ 2,4 %) et les PME innovantes voient Iégérement
progresser leur activité (+1,2 %), quand celle-ci décline dans la plupart
des secteurs. Autre conclusion : I’évolution attendue du CA en 2013
est d’autant plus négative que Ieffectif de I’entreprise est faible
(-2,7% pour lesTPE de 1 a9 salariés).

Source:57°enquéte semestrielle de conjoncture BPIfrance,
auparavant réalisée sous lamarque Oséo. Réalisée en mai 2013
auprés de 27 000 entreprises de 1 a 249 salariés. L’analyse porte
surles 4 413 premiéres réponses jugées complétes et fiables.

TABLEAU DE BORD

SOCIAL

- Smicau1¥janvier2013:9,43 €/heure soit 1 430,22 €/mois
(151,67 heures de travail)

« Minimum garanti 2013:3,49 €
- Plafond mensuel de la Sécurité sociale 2013:3 086 €

«Taux de chdmage en France métropolitaine: 10,4 % de la
population active au 1* trimestre 2013 (10,8 % France entiere
hors Mayotte)

- Barémesde frais 2013 : collation hors des locaux de I’entreprise
ou sur chantier:8,60€; repasaurestaurantlorsd’un
déplacement professionnel: 17,70 €; logement et petit-déjeuner
47€(63,30 € pour Paris et les départements 92,93 et 94)

PRIX

-Indice des prix alaconsommation: 127,14 enjuillet 2013
(ensemble des ménages, tabacinclus, base 100 en 1998), en
baisse de 0,3 % surun mois et en hausse de 1,1% sur un an.

-Indice du coltdelaconstruction 1646 au 1* trimestre 2013
(base 100 au 4° trimestre 1953)

FINANCE
«Tauxd’intérét Euribor 3 mois (3 septembre): 0,225 %
«Tauxd’intérét Euribor 12 mois (3 septembre): 0,548 %

Ces taux serventde base au calcul des financements proposés
parles banques et al’indexation des crédits a taux variable.

«Tauxde I'intérét 1égal 2013 :0,04 %

Le monde des artisans e septembre-octobre 2013¢ 39



Eorum Savoie

B PERMANENCES A LA CHAMBRE

=» Chambéry

7 rue Ronde, 73024 Chambéry Cedex. Tél.: 04 7969 94 00.

Horaires d’ouverture:8h3oai2hetishaizh.

m Service développement économique: les conseillers vous recoivent
surrendez-vous, du lundiau vendredi. Tél.: 04796994 20.

m Service actions sociales: Anne de Robert de Lafrégeyre vous recoit
surrendez-vous, lelundide14hai7hetlemercredide8h3oai2h.

Interactif: permanences CMA

Site de la CMA: www.cma-savoie.fr / Courriel : contact @cma-savoie.fr

=» Albertville

Espace économie emploi formation:antenne interconsulaire,
45 avenue Jean-jaures, 73200 Alberville. Tél.: 04793218 10.
Horaires d’ouverture:de8h3oai2hi5etde13h3o0ai7hais.

m Service développement économique: Louis Mesnil vous recoit
surrendez-vous.Tél.: 0479321810

m Service actions sociales: Anne de Robert de Lafrégeyre vous
recoit surrendez-vous le jeudide 8h30a11h3o.

=» Saint-Jean-de-Maurienne

surrendez-vous. Tél.: 04796994 20.
=» Avant-Pays Savoyard

mixte a Belmont-Tramonet. Tél.: 04 7969 94 20.

= Permanences notaires et avocats: 1 mardi matin par mois

m Service développement économique: Thierry Dancer vous regoit
surrendez-vous le jeudi matindegh a2 h dansleslocaux du Syndicat

Centre d’affaires et de ressources, avenue d’Italie, 73 300 st-Jean

de Maurienne (locaux de Maurienne Expansion).

m Service développement économique: Didier Scarfogliero,

vous recoit le jeudi matindeghai2h.Tél.: 04796994 20.

m Service actions sociales: Anne de Robert de Lafrégeyre se déplace
surrendez-vous, du lundiau vendredi. Tél.: 04796994 16.

PETITES ANNONCES

M Local Coise-St-Jean Pied Gauthier

e Surface 400 m*au bord de la nationale 1006
e Tres bonne exposition

® Acces poids lourds

® Fosse ® Toiture et facade neuves
Prix:260000 € - Possibilité devente de 2x 100 m*
Disponible de suite pour bureau et habitation-
Tél.: 0658045353

B Chambéry, avendre pas de porte,

trés biensitué, a 2 minutes du centre-ville
e Localde38m?’ tres faible loyer (300 € TTC)
® Prix:26 000 €

Contact: M™ Vincent
Tél.:04793446360u0670203409

M Avendre FIAT Ducato 2.8/ IDTD

® PTR5,25 PTC3,25
e Attelage d’origine (1T6)

Bourg-St-Maurice. Départ du 7° BCA

e Etatexceptionnel
® 185000 km - Contréle technique Ok

e \VolumeINTH 1,80 LA 1,50 LG 2,80+ 50 sursiege

Prix:5000€
Tel.06 07 84 2122

M Alouer, pas de porte Chambéry Centre:
cause départalaretraite

® | ocal commercial de caractére avec deux
grandes vitrines

e Situé dansrue semi-piétonne (Curial)
etaproximité de parking

® Superficie: 59 m*de surface commerciale
etgm*deréserve

® | ocaladéquat pour toutes activités
Clientele fidele

Bail a mettre en place,

prixdu loyer a définir

Tél.:0631838984

Vous souhaiteriezvousinstaller

sur cettezone?

Des fonds pour les restructurations de la
défense (FRED) peuvent vous étre octroyés.

eObjet
Stimuler ’'emploi et I'investissementdans le
cadre dudépartdu 7°BCA.

® Public

Entreprises artisanales, commerciales

et TPE existantes ou en création/reprise
situées surles cantons de Bourg-St-Maurice
etd’Aime.

® Typed’aide

Subvention:de 3000 € a 5000 € par emploi
crééou sauvegardé (en cas dereprise),
sous forme de CDl etliéaun programme
d’investissement

40 eLe monde des artisanseseptembre-octobre 2013

® Service instructeur et payeur

Un comité local d’engagement se réunit

en sous-préfecture d’Albertville etdonne
unavissurles dossiers.

La préfecture de Chambéry attribue et paye
la subvention.

® Animation du dispositif

L’antenne de la CMA d’Albertville est la
porte d’entrée du dispositif. Vous y obtien-
drez toutes lesinformations nécessaires
ainsi qu’un dossier type a remplir.

I CONTACT:
Louis Mesnil au 0479321810
ou l.mesnil@cma-savoie.fr

M Valmorel -station de sports d’hiver

® | ocalaménagé de 130 m2avec1accueil,
2saunas,1hammam, 2 douches hydro-mas-
santes-1espace détente, 2 cabines de soins-
pouvant conveniraesthéticien(ne)en entre-
priseindividuelle - prévoir 65 % modelages
et35%soinsvisage

® Saison d’hiver:15décembreaisavril

Le loyer:1100€HT par mois travaillé.
Contact: M™ Desbiolles

Tél.: 06 1199 60 91 amdesbiolles@orange.fr
www.valmoforme.coml

M Alouer, urgent, cause santé

e Salon de coiffure en Tarentaise,
station hiver-été

® Avec Studio attendant

® | oyer modéré, possibilité vente
Tél.: 0668212963

LES

RENDEZ-VoOUS 2014
DE L'APPRENTISSAGE

_ Séme EDITION
29 janvier (shisn) - 30 janvier (snjisn)
Parc des Expositions de Chambéry

Entrée libre et gratuite
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www.nordnet.com

o3 o

-

Site internet : vous avez
droit a votre site web,
- comme les plus grands...
1 |

Nos solutions Internet vous ouvrent le monde

Aujourd’hui, il y a deux types de professionnels : ceux qui ont un site et ceux qui n’en n'ont pas... Inutile de vous dire que les
premiers ont une longueur d’avance sur les seconds. Avec NordNet, pas besoin d’avoir fait HTML premiere langue ou d’étre le roi
du FTP pour créer son propre site ! Nom de domaine, référencement, hébergement...

NordNet vous donne les moyens de construire le site dont vous révez. Et ce, quel que soit votre niveau ou vos besoins.

Si vous pensez, comme nous qu’un site n’est pas un luxe, rendez-vous sur nordnet.com.

Un site Internet pour tous les pros, c'est I'une des solutions que propose NordNet depuis 15 ans pour réduire les inégalités numériques.

" www.facebook.com/NordNetOFFICIEL N o rd N e t
M www.twitter.com/NordNetOFFICIEL \ /

CREATION : MARINE COMMUNICATION - PHOTOS : GETTY IMAGES



PRESTIGE

FABRICANT DE TAMPONS

Christian et
Dominique Ollivier

“ Pérenniserlatradition
etlarenommeée Trabuc ,,

et propose unservice d’imprimerie en complément
destamponsetdelagravure. A gauche:Chaque tampon
en caoutchoucvulcanisé estassemblé ala main, vérifié,
puisrevérifié afin qu’aucune erreur ne soit possible.
Adroite: Les pinces asec,qui permettentde gaufrer

le papier, sont utilisées par les notaires et les experts-
comptables pourauthentifier des documents.

'empreinte marseillaise

Véritableinstitutiondelacité phocéenne,la Maison Trabuc, spécialisée
danslafabricationdetamponsetlagravure asuintégrerles nouvelles
technologiestouten préservantson patrimoine etson savoir-faire.

42 eLe monde des artisanseseptembre-octobre 2013



Agauche:Situéedansune
zoneclassée,ladevanture
delaboutique fait partie
du patrimoine architectural
commercial de Marseille.
Le tampon en potence,
enzing, bois et caoutchouc,

estd’origine;ilaétérestauré

adeuxreprises.

Ci-contre:'entreprise possede
toujours I'ancien catalogue

du fondateur Marius Bastide

avec toutes les matrices

correspondantes.

Ci-dessous:La gravure n’est

plus effectuée ala main mais

lesavoir-faireetlaqualité sont
toujours au rendez-vous.

a S AAARE
Sl

Photos © L.Theteen- Pixel Images

Ci-dessus, agauche:Les montures de tampons sontréalisées par un artisan jurassien.
Adroite: Une collection de plaques émaillées, dont certaines signées Marius Bastide, décore la boutique.

ette Maison qui les passionne tant,

Christian et Dominique Ollivier s’en

occupent depuis 1988, date a laquelle

Jean, le pére de Christian, leur a légué

Ientreprise. Mais ils ont hérité de bien
plus: la Maison Trabuc est en effet une institution
a Marseille! Située a deux pas du Vieux Port, elle
accueille les clients depuis 1896. « Certains clients
d’aujourd’hui venaient avec leurs grands-parents! »,
raconte Dominique Ollivier. Avec son tampon en
facade, la collection de plaques émaillées présentée
aux murs et les portraits de Marius Bastide et
Antoinette Trabuc —le fondateur de ’entreprise et sa
petite-cousine —au-dessus du comptoir, ’entreprise
semble n’avoir pas changé depuis plus d’un siécle.
Et pourtant... Aprés I'incendie qui a abimé la
boutique et fait fondre les caractéres en plomb
en 1990, il a fallu repenser ’organisation. « Cela
nous a donné Uimpulsion pour tout informatiser
et moderniser », se remémore Dominique Ollivier.
A partir de ce moment, il n’y a plus de caractéres a
trier ; Pentreprise peut produire tous les jours, non
plus un jour sur deux comme auparavant. Elle est
donc plus réactive. « Une commande passée avant
11h 30 est préte a 17 heures »,annonce ficrement la
gérante. La production a également été diversifiée
avec des plaques plus grandes pour la gravure,

lutilisation de nouveaux matériaux, comme le
plexiglas ou Ialuminium. Christian Ollivier a
investi afin de pouvoir réaliser des moules au laser
mais veut pouvoir continuer a travailler entiérement
a la main quand il le faut. « Nous ne sommes plus
tres nombreux a faire encore cela a l'ancienne. »
Cette volonté de préserver la qualité des produits
leur permet de travailler auprés de publics tres
différents: les entreprises et administrations qui
représentent 40 % de Pactivité, les particuliers pour
20 %, et enfin les revendeurs de Marseille et de la
région pour les 40 % restants. Si la fabrication de
tampons représente 60 % du chiffre d’affaires et
la gravure 30 %, la Maison Trabuc a récemment
développé un service d’impression numérique, avec
I’embauche d’un graphiste.
La labellisation EPV ainsi que obtention de la men-
tion « Artisan d’art » ont permis a ’entreprise d’étre
médiatisée et cela a donné des idées 3 Dominique
Ollivier. « Je travaille désormais a 100 % pour déve-
lopper le coté métier d’art et la communication.
Nous avons participé a plusieurs manifestations
avec d’autres artisans et je suis a Uinitiative de 'une
d’entre elles. Aujourd hui, nous mettons en place
des partenariats pour proposer d’autres produits
en visant une clientele haut de gamme. »

Barbara Colas

1896

Marius Bastide,
graveur
caoutchoutier,
crée ’entreprise.

1905
Lefondateur
installe saboutique
ausirue

desTempliers,a
Marseille. 108 ans
plustard, 'adresse
delaMaisonTrabuc
n‘apaschangé.

1943

La petite-
cousinede
Marius Bastide,
Antoinette
Trabug, lui
succedealatéte
del'entreprise.
Elle conservele

méme personnel.

1975

La Maison Trabuc
estvendueajean
Ollivier.

1988

Christian Ollivier,
filsde Jean, prend
ladirection

de l’entreprise.
Le savoir-faire se
transmet grace
au personnel.

1990
Unincendie
sedéclaredans
les locaux
etlaboutique
est partiellement
détruite.

2007

La Maison Trabuc
est labellisée
«Entreprise

du Patrimoine
Vivant» (EPV).
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l]mtiatives

PASSIONNEMENT ARTISANS

DEMAIN SE PREPARE AUJOURD’HUI

Lancée alachambre de métiers et de I’artisanat de la Moselle le 27 juin dernier, ’'opération
Passionnément Artisans plébiscite I'innovation et le partage d’expériences.

vec Passionnément artisans,

I’APCMA et les CMA, en partena-

riat avec Maaf Assurances, Banque
populaire, Solocal group et Microsoft,
fournissent aux artisans des outils pour
donner du ressort a I’activité de leur entre-
prise, se distinguer de la concurrence et
bénéficier des premiers signes d’un redé-
marrage économique. Une ambition qui
passe par la rencontre entre ceux qui
participent a la richesse de ’économie,
maintiennent les services de proximité,
soutiennent ’emploi et forment les géné-
rations futures. Passionnément Artisans
se décline sous la forme de manifestations
en région et d’une télévision sur Internet
dédiée aux artisans. Son lancement a eu
lieu & Metz le 27 juin dernier, en présence
d’Alain Griset, président de ’APCMA, et
de Christian Nosal, président de la CMA
de la Moselle. Deux conférences réunis-
sant experts et artisans venus partager
les clés de leur réussite étaient au pro-
gramme: « Les sept leviers numériques

Plateau de Passionnément Artisans
alaCMAdelaMoselle.

de développement de votre activité » et
« Pourquoi le développement durable
assurera votre croissance et votre réduc-
tion des cotts » (diffusées sur le site
Internet). Une deuxiéme manifestation
a eu lieu a Tours, a la CMA d’Indre-et-
Loire, le 4 juillet. Elle s’est articulée autour

Drome

B Un nouveau Salonde PArtisanat

Les 22,23 et24 novembre prochain, laCMAde la Dréme organise la1*édition du Salon de
I’Artisanat Sud Rhone-Alpes au Parc des expositions de Valence. Une initiative qui s’inscrit
dans une dynamique de soutien et de promotion des entreprises artisanales,a ’heure ot
celles-ciconnaissent des difficultés. La CMA entend concentrer ses forces pour permettre
auxartisans de développer leur chiffre d’affaires, de rencontrer de nouveauxclients et de
valoriserleurimage surun Salon de grande envergure (250 exposants). Les grands univers
du secteur serontreprésentés et mis envaleur: métiers d’art, saveur et gastronomie,
services et bien-étre, batiment etaménagement, production etinnovation technologique.

I CONTACT:
www.cma-drome.fr/ 1% Salon de I’Artisanat

Haute-Savoie
H Les Oséades de la création d’entreprise

Les Oséades de lacréation d’entreprise se dérouleront en Haute-Savoie du 18 au

29 novembre prochain, entre conférences, ateliers et échanges. Cette manifestation

- portée parla CMA, le conseil général, la CCl de Haute-Savoie et leurs partenaires - donne
aux porteurs de projet 'opportunité de développer leur réseau et des outils pour avancer.
Des experts de la création/reprise/transmission d’entreprise mettent leurs compétences
aleurservice.'andernier, la premiére édition des Oséades a connu un franc succes, avec
plus de 1500 participants.

I CONTACT:
www.oseades.com
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de deux autres thématiques phares pour
’artisanat: « Commercialisation: les cing
clefs du succes en 2013 » et « Fidéliser et
motiver ses salariés ».

I CONTACTWEBTV:
www.passionnement-artisans.com

Campagne

n.atclonale EUUCUU?"EEHUIS
oucou, £

tuasprls I_E Dmﬂ

le pain?

97,6 % des Francais
mangentdu pain (Cre-
doc 2010). Mais certains
demaniéreirréguliere.
C’est pour enrayer cette
tendance que I'Observatoire du painalancéle
26 juin dernier sa campagne nationale « Cou-
cou, tuas pris le pain?».Alafagon d’un pense-
béte, ce message joyeux rappelle aux distraits
qu’ilestencore temps de passeralaboulange-
rie, lieu d’achat privilégié par 73 % des Fran-
cais(selon une enquéte Ifop réalisée en

avril 2013). La campagne d’affichage aainsi
investi 130 agglomérations de plus de

20000 habitants et plus de 30000 vitrines de
boulangerieau débutde’été. Unsite Internet
aétéspécialementcréé pourrelayer ce mes-
sageaupres desinternautes. Le second volet
de cette campagne est prévu al’automne.

I CONTACT:
www.tuasprislepain.fr




POUI‘ passerVOtI‘e publicité Vous étes créateur . VOUS VOULEZ

dans LE MONDE DES ARTISANS, iyl

d'entreprise,

contactezg CERFRANCE Savoie DEVENIR

est a vos cotes pour
vous aider i réaliser
votre projet

et pérénniser

votre réussite.

THIERRY JONQUIERES
DIRECTEUR DE PUBLICITE
TeL:0622693022

CONSEIL - EXPERTISE COMPTABLE

CEDRICJONQUIERES — ’
CHEF DE PUBLICITE ' CERFRANCE Savoie

191 route d'Apremont

TeL: 0610 34 8133 ey BB

- contact(@73.cerfrance fr

CERFRANCE 1er réseau associatif de

"
& FRANC.E

Woir foin, Pe-spvedssur!ﬂm

w

. OPTEZ POUR UN NOUVEAU
vl BUSINESS MODEL'

Innovation
that excites

NISSAN NV200 NISSAN PRIMASTAR NISSAN NV400
4 PORTES dCi 90 ch Acenta L1H1 277 dCi 90 ch Acenta L1H1 373 dCi 100 ch Acenta
avec Pack Sécurité avec ESP avec ESP
et Airbag passager et Airbag passager

apaRiR0EG 990 € wre  ararminoe 14490 € 1ro A parinoe 16 990 € iro

Rue charléty RN6-Montmélian
04 79 71 09 40 04 79 84 23 78

7 LA RAVOIRE FRANCIN ii

oguet et Fils : .
I,.-f--—‘“ www.mssan—]oguet.fr
s (Y N Cristal IETTFFEERT] Four plus d'informations, rendez-vous. sur nissan-offres.fr
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pINIoON

Florence Cognie, sociologue au laboratoire Dynamiques sociales etlangagieres de
I'Université de Rouen, étudie les relations entre les artisans etleur environnement. Sa
derniere publication portesurlacréationetlatransmission descompétencesartisanales.

L'artisanatal’image d’'un secteurou

les compétences se transmettentde
maniére informelle. Est-ce laréalité?
Lartisanat est historiquement caractérisé
par la formation sur le tas, la formation
informelle. A co6té du CFA, du lycée pro-
fessionnel, voire parfois de l'université,
’entreprise joue un réle important. Les
artisans ne rejettent pas pour autant la
formation formelle: selon eux, elle permet
d’apprendre le bon geste. Mais les arti-
sans ont le sentiment d’apporter quelque
chose d’autre et ils ne conduisent pas
leur apprentissage uniquement autour
du métier. Ils apprennent aussi au jeune
a étre, a dire, a se comporter en situa-
tion professionnelle, ils lui transmettent
la culture du métier. Il existe des points
communs entre les facons d’accueillir le
jeune, qui sont fonction des métiers méme
si elles ne sont pas explicitées, formalisées
et généralisées a toutes les entreprises.
Lapprentissage fait partie de I'identité des
artisans. La majorité d’entre eux consi-
deérent ’apprentissage comme une sorte de
devoir moral, y compris ceux qui ne sont
pas passés par la. Par ailleurs, la formation
ne s’y arréte pas forcément: ce processus
peut se poursuivre plus longuement dans
la carriere du salarié, elle est permise par
la faible division du travail qui implique la
polyvalence des salariés.

Le secteur artisanal anéanmoins
peurecours alaformation continue...
Et pourtant, les artisans se forment: par
une veille informative constante a tra-
vers, entre autres, les syndicats et les jour-
naux professionnels. Ils se questionnent
en priorité sur leur environnement de
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proximité et sur leur marché: une forme
de méthodologie de travail qu’ils trans-
mettent a certains de leurs salariés.

Les connaissances et les compétences
portent sur toutes les dimensions de la
pratique artisanale: le geste technique, le
management, la gestion, le marketing etc.
Ces connaissances sont évolutives. On est
loin de 'image de métiers figés, tradition-
nels par leur caractére « immuable ». En ce
sens, le mot « expérience » renvoie moins
a I’habitude, la routine, voire aux ficelles
du métier qu’a I’épreuve, 'innovation, la
recherche de la nouveauté (expérimentale).

POURQUOI LES METIERS
ARTISANAUX MANQUENT-ILS

DE MAIN-D’CEUVRE ALORS QUE

LE CHOMAGE AUGMENTE?

En France, environ 90 % de la popu-
lation active est salariée et I'attrait
pour I’entrepreneuriat reste faible.
Par ailleurs, quand on lit les textes
écrits depuis plus de 30 ans, les arti-
sans se plaignent déja de « former
desjeunes pourlindustrie », ce n’est
donc pas un phénoméne nouveau.

La formation artisanale
surletasestassez
formalisée
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Florence Cognie
sociologue

Querépondrealors aux jeunes

qui préférent travailler dans

une grande entreprise?

Il existe plusieurs profils biographiques
d’acceés a 'indépendance dans Partisanat.
La clé peut venir de ’exemple d’un parent
artisan: il s’agit d’un parcours traditionnel
d’accés au statut de chef d’entreprise artisa-
nale—ceux que 'on appelle les héritiers. Par
exemple, on peut faire ’hypothése qu’un
fils stabilisera son parcours et, aprés avoir
exercé son métier dans différentes entre-
prises formatrices, reprendra celle de son
pere ou en créera une autre, réinvestissant
des connaissances et une culture acquise en
partie dans le milieu familial. Les artisans
sont conscients qu’ils ne peuvent offrir les
mémes avantages sociaux que les grandes
entreprises. Ce que viennent chercher les
salariés chez eux, c’est une formation, la
possibilité pour certains de se mettre a son
compte mais aussi un travail autonome et
varié. Par ailleurs, tous les métiers de ’arti-
sanat ne sont pas en tension au niveau de
P’emploi: dans certains métiers comme la
coiffure ou P’esthétique, il y a trop de can-
didats pour le nombre de places offertes en
apprentissage, alors que ce sont paradoxa-
lement des métiers physiquement difficiles.
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