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Dans ce dossier spécial, des dirigeants
d’entreprises artisanales vont vous
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initiatives qu’ils ont prises dans le cadre
de la gestion de leur affaire. Vous partagerez
les expériences des uns et des autres

et vous trouverez chaque fois le « retour

sur la situation présentée » par des
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de Métiers et de I'Artisanat, qui

vous permettront de récupérer des idées

et des pratiques potentiellement
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Produit Moselle Passion

UN EVENEMENT

A

QU

RE LES FOULES

La Semaine nationale de I'Artisanat en Moselle restera marquée par la mise en place d'un Pop’Up
Store (boutique éphémére) sur la Place de Chambre de Metz les 12, 13 et 14 mars dernier.

¥ 250y e ,3‘
Tae 0.0 e

[P]rés de 1500 personnes se sont rendues
Place de Chambre durant les trois jours
d’ouverture afin de découvrir les produits présen-
tés par 24 entreprises artisanales du dépar-
tement. Une grande diversité de métiers était
représentée puisque 'on retrouvait dans le méme
lieu des produits des arts verriers (Centre Inter-
national d’Art Verrier de Meisenthal, Cristal de
Paris, Cristal Lehrer, etc.), un joaillier (Maison
Bianchi) et des
spécialités alimen-
taires (Macarons de
Boulay, Craquants
de Delme, Boulets

- Le savoir-faire
mosellan a ’honneur.

de Metz, fromages de Vergaville, farines Arnet,
bieres artisanales de Dalstein, etc.). Tous ces
produits avaient comme spécificité d’avoir été
labellisés « Produit Moselle Passion » par la
CMA 57 et le CG 57 au cours de 'année 2014.
Ce label décerné non pas aux entreprises mais
a certains produits poursuit comme objectif de
garantir aux consommateurs une information
claire sur l'origine mosellane des produits qu’ils
achetent et consomment. Du c6té des visiteurs de
la boutique, on se félicitait de cette initiative que
beaucoup aimeraient voir se pérenniser méme si
ce n’est évidemment pas la vocation de la compa-
gnie consulaire mosellane.

Cette opération plébiscitée par le public prouve,
si besoin il en était, que les Mosellans restent
tres attachés au savoir-faire artisanal de notre
département. Une invitation a poursuivre dans
la valorisation du secteur des métiers.

© PHOTOS : CMA57




I Fabrice Bazzara

Patissier Chocolatier (Delme):
les craquants de Delme.

1 Gilles Dalmar

Patisserie Le Royal (Metz):
les boulets de Metz.

I Fabrice Dumay

Patissier Chocolatier (Metz) :

chardons lorrains a la mirabelle.

I Jean Plumerey - Patissier

Chocolatier (Saint-Jean-de-Kourt-

zerode): masse a chocolat blanc.
I Patrick Vichard - Patissier
Chocolatier (Hayange):

les minerais de fer de Hayange.

I Jacques Alexandre (Boulay):
les macarons de Boulay.

I André Arnet

Moulin Arnet (Volmunster):
farines, germes de blé.

I Daniel Beckel - Régal'Potes
(Dalstein): bieres artisanales.
I Stéfano Bianco - Fromagerie
de I'’Abbaye (Vergaville):

COMMENT FAIRE POUR
ETRE LABELLISE »

Le label « Produit Moselle Passion » a été lancé au début
de I'année 2014 afin de valoriser le savoir-faire artisanal
du département et de le faire rayonner le plus loin possible.
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A ce jour, 24 entreprises artisanales ont obtenu le label

« Produit Moselle Passion ». Nous vous présentons ici leur
responsable, ainsi que les produits ou le process de fabrication
pour lesquelles elles ont été labellisées.

fabrication de cuisine.

I Yann Grienenberger - CIAV
(Meisenthal): boules de Noél.

I Bruno Lehrer - Cristal Lehrer
(Garrebourg): sujets en cristal.
I Nathalie Loncar - La Savon-
nerie artisanale de Lorraine
(Grostenquin): savons, surgras
mirabelle, bergamote, cerise
noire et cannelle orange.

I Jonathan Metz - Verrissima
(Goetzenbruck): vitraux.

I Manuel Petrazoller - Sabote-
rie Petrazoller (Philippsbourg):
fabrication de sabots.

I Guillaume Rude

Fusion libre (Saint-Louis):
pieces, miroirs et bijoux en
verre soufflé, coulé et filé.

I Denis Siebering

Ateliers Siebering
(Reyersviller): vitraux.

1 Gilles Somme

Escaliers Somme (Dieuze):
escalier suspendu.

I Pascal Teiten - Global Art
Design (Metz): luminaires,
accessoires de la maison.

la tomme du Pere Antoine,

le Verga.

I Pascal Dorr

Charculor (Creutzwald): knacks
de Moselle fumées

au bois de hétre, terrine au vin
de Moselle, terrine a I'échalote,
assiette de cochon de lait,
saucisse de sang ronde,
jambon cuit AC au romarin.

I Julien Georges

Le Pere Georges - Eurodial
(Florange) : fuseau lorrain ala
mirabelle, rillettes aux carottes,
saucisse a cuire fumée.

1 Régis Kriegel

La Corbeille lorraine (Montdi-
dier): confiture, fruits au sirop.
I Alexandre Bianchi

Maison Bianchi (Maizieres-les-
Metz) : fabrication de montres
et bijoux sur mesure.

I Guy Ferstler - Cristal

de Paris (Montbronn):
services de verre Monaco,
Chartes et Diamant.

I Denis Grandidier

Cuisines Grandidier (Rémilly):

Pour tenter d’obtenir la labellisation, il vous suffit de vous rapprocher
de votre conseiller entreprise de la CMA 57 qui étudiera avec vous le
cahier des charges pour voir si vous étes potentiellement recevable.

Ensuite, il vous aidera a monter un dossier qui passera devant

un Comité d'agrément ou siegent des représentants de la CMA 57
et du Conseil Départemental de la Moselle. Une fois le label obtenu,
les labellisés bénéficient de support de communication spécifique
et peuvent participer aux manifestations ou le label

« Produit Moselle Passion » est mis a I"honneur (Foire Internationale

de Metz, Salon International de I’Agriculture, etc.).

Plus d’infos: CMA 57 - Tél.: 0387393100 - serviceclient@cma-moselle.fr







© PHOTOS : CMA57

Féte des Métiers 2015
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ARTISANS, DIPLOMES ET

APPRENT

S ALHONNEUR

Le 2 avril dernier, la CMA 57 a récompensé 32 chefs dentreprise, 106 diplomés et 18 apprentis.
La derniere Féte des Métiers remontait @ 2010. Depuis, le Président de la compagnie consulaire,
Christian Nosal, et les élus artisans avaient préféré mobiliser lénergie de leurs équipes

sur le soutien et l'accompagnement aux entreprises artisanales. Hommes & Métiers vous fait
aujourd’hui revivre en images les temps forts de cette soirée.

La Féte des Métiers 2015 a été précédée de linauguration
de l'extension du Pole des Métiers de Metz.

Un éclairage bien légitime sur les Meilleurs
Ouvriers de France de la Moselle.

106 artisans ont recu un dipléme lors
de cette grande soirée.

Président de la CMA 57 de 1996 a 2010, Pierre
Streiff a recu la Médaille d’or de la CMA 57.

Les femmes sur le devant de la scéne lors
de cette Féte des Métiers.

1 e
Le Champion du Monde de coiffure, Alexandre
Schoettel, récompensé.
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Agenda du Président

CMA de la Moselle,
de Lorraine, de France
et de la Grande Région

03.02.2015- METZ - Comité
directeur de la CMA de la Moselle

03.02.2015 - METZ - Commission
d'appels d'offres

25.02.2015 - PARIS - Fédération
nationale des Socama

06.03.2015 - METZ - Séance
pléniere du CESE Lorraine

06.03.2015 - STRASBOURG -
Réunion de travail avec M. Stalter,
Président de la Chambre de Métiers
d'Alsace

10.03.2015 - METZ - Rencontre
de M. Benoit, Président de

la Chambre de Métiers et de
I'Artisanat de Meurthe-et-Moselle

10.03.2015 - METZ - Commission
des affaires économiques et
sociales de la CMA de la Moselle

18.03.2015 - METZ - Bureau
de la CRMA de Lorraine

25.03.2015 - PARIS - Fédération
nationale des Socama

26.03.2015 - METZ - Commission
Emploi-Formation du CESE Lorraine

30.03.2015 - METZ - Conseil
d'administration Socama
de Lorraine

30.03.2015 - METZ - Conseil
d'administration du Centre de
ressources régional de Lorraine

02.04.2015 - METZ - Séance
pléniere du CESE Lorraine

08.04.2015 - PARIS - Assemblée
générale de la Fédération nationale
des Socama

09 ET 10.04.2015 - PARIS - Congres
national Socama

23.04.2015 - METZ - Bureau
de la CRMA de Lorraine

27.04.2015 - PARIS - Commission
des affaires générales de I'APCMA

29.04.2015- METZ - Comité
directeur de la CMA de la Moselle

21.05.2015 - METZ - Bureau
de la CRMA de Lorraine

02 ET 03.06.2015 - PARIS -
Assemblée générale de ' APCMA

10.06.2015 - METZ - Comité
directeur de la CMA de la Moselle

11.06.2015 - METZ - Bureau
de la CRMA de Lorraine

22.06.2015 - METZ - Assemblée
générale de la CRMA de Lorraine

25.06.2015 - METZ - Assemblée
pléniere de la CMA de la Moselle

26.06.2015 - METZ - Séance
pléniere du CESE de Lorraine

Vie des associations et
organisations professionnelles

06.02.2015 - METZ - Rencontre
de M. Hentzen, Président de
I'Association des retraités de
I'artisanat de la Moselle (ARAM)

19.02.2015 - METZ - Rencontre

de M. Potier, Président du Syndicat
départemental des artisans taxis
de la Moselle

04.03.2015 - FORBACH -
Assemblée générale du Syndicat
des boulangers-patissiers de
I'arrondissement de Forbach

09.03.2015 - METZ - Conseil
d'administration du Cegeme

Economie

27.02.2015 - METZ - Rencontre
des Présidents des chambres

consulaires de Moselle et M. Weiten,

Président du Conseil Général
de la Moselle

02.03.2015 - METZ - Etats généraux
du commerce 2015 de Metz
Métropole

02.03.2015 - METZ - Rencontre
de M. Cayzelle, Président du CESE
Lorraine

09.03.2015 - METZ - Assemblée
générale ordinaire de Moselle
Economie

13.03.2015 - METZ - Rencontre
de M. Arker, Président du Medef
Moselle

17.03.2015 - LUXEMBOURG -
Luxembourg Economie

24.03.2015 - METZ - Rencontre
de M. Henrion, Président de la
Chambre d'Agriculture de la Moselle

07.04.2015 - Rencontre
de M. Jacques, Directeur régional
du CIC

04.05.2015- METZ - Cercle
Charlemagne

16.06.2015 - LUXEMBOURG -
Luxembourg Economie

30.06.2015 - METZ - Cercle
Charlemagne

Formation

07.03.2015 - METZ-FORBACH-
THIONVILLE - Journée

Portes Ouvertes des trois CFA
gérés par la CMA 57

18.05.2015 - PARIS - Finale
du concours « Prix GoUt et Santé
des apprentis 2015 »

Réceptions - Distinctions
Manifestations diverses

18.02.2015 - METZ - Conférences
de Presse commune Conseil
Général de la Moselle, Chambre
de Métiers et de I'Artisanat de la
Moselle et Chambre d'Agriculture
de la Moselle

20.02.2015 - THIONVILLE -
Réception de départ de Monsieur
Etienne Stock, sous-préfet de
|"arrondissement de Thionville

24.02.2015 - PARIS - Inauguration
de I'espace Lorraine et présentation
du stand « Produit Moselle

Passion » au Salon international

de I'agriculture

13.03.2015 - METZ - Inauguration
de la boutique éphémere « Pop'Up
Store » dans le cadre de la Semaine
nationale de I'Artisanat

31.03.2015- METZ - Cérémonie

de remise des insignes de Chevalier
de la Légion d'Honneur a M. Mercier,
Président du Directoire de la Caisse
d'Epargne Lorraine Champagne-
Ardenne

02.04.2015 - METZ - Inauguration
des espaces conférences, formation
et partenaires du Pole des Métiers
de Metz et Féte des Métiers



Rendez-vous de mai

LE PAIN, LAM
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DES ENFANTS

La Féte du Pain 2015 se déroulera en Moselle du 7 au 22 mai prochain. Cette nouvelle édition
marquera les 20 ans d’une opération lancée pour valoriser le pain et les boulangers.

théme « le Pain et les enfants ». Une belle
occasion pour les petits mitrons de découvrir les
multiples facettes de ce produit magique et quoti-
dien qu’est le pain et ce, & travers des animations
dans les boulangeries, dans les écoles et dans la rue.

DES RENDEZ-VOUS PARTOUT EN MOSELLE
Les boulangers de la Moselle et leur Fédéra-
tion ont programmé de nombreuses animations
réparties sur tout le territoire.

Le jeudi 7 mai, dans les locaux de 'Hétel de Ville
de Sarreguemines, les boulangers du Syndicat
de Sarreguemines-Bitche-Sarralbe proposeront
une dégustation et une vente de divers pains
aromatiques et pain de Tradition Francaise.

Le vendredi 8 mai, sur la Place du Marché a
Sarrebourg, le public pourra également assis-
ter ala fabrication, dégustation et vente de pains
et viennoiseries. En matinée, les personnes
intéressées pourront participer a la « Marche
des Boulangers » avec le Club Vosgien Sarre-
bourg-Abreschviller (inscriptions sous le chapi-
teau des boulangers).

Le mercredi 20 mai, sur la Place au Bois de
Thionville, les boulangers organiseront le
« Concours de la meilleure tarte aux pommes
pour les consommateurs ». Fabrication, dégus-
tation et vente de divers produits artisanaux
seront, 1a aussi, de la partie.

[C]e grand rendez-vous annuel aura pour

© LE REPUBLICAIN LORRAIN

DES PARTENARIATS INDISPENSABLES

Méme scénario a Metz, les 21 et 22 mai sur la
Place de la République, avec la « Ferme Bel Air »
qui animera un atelier pédagogique a destina-
tion des enfants (« Du champ au moulin ») avec
fabrication sur place de farine grace a4 un moulin
a meule de pierre installé pour l'occasion. Un
golter sera par ailleurs offert aux enfants (des
écoles et centres aérés) qui viendront rendre
visite aux boulangers.

Enfin, des « Ateliers tartes » seront mis en place
par les « Fondus de la Cabosse » (les artisans
retraités de la péatisserie en Moselle) auxquels
participeront les clients des boulangeries parti-
cipantes a la Féte du Pain. Coté formation, des
apprentis en boulangerie et en vente du CFA
Ernest Meyer de Metz seront présents pour
promouvoir le métier et les formations dispen-
sées sur le Technopole de Metz.

Ainsi se cloturera cette 20° édition de la Féte
du Pain en Moselle rendue a nouveau possible
par la présence indéfectible des retraités de la
profession regroupés au sein de '« Amicale des
Sortis du Pétrin » de la Moselle.

Plus d’infos: Fédération des Boulangers de la Moselle
Frédérique Pilmes - Tél.: 0387763734
fede-boulangerie@wanadoo.fr
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La Meilleure Boulangerie de France

CA TOURNE POUR M6
AU CFA DE METZ

[L]e CFA Ernest Meyer de Metz accueillera le
8 mai le tournage de I’émission de M6 « La
Meilleure Boulangerie de France ». Deux boulan-
geries d’'un méme département s’affrontent chaque
jour afin de décrocher une place pour la finale régio-
nale qui a lieu en fin de semaine. Elles sont dépar-
tagées au travers de plusieurs étapes: la visite de la
boulangerie (accueil, décoration, dégustation d’'un
___produit au hasard), la spécialité (chaque boulan-
gerie présente son produit phare) et le défi du
jury (les boulangeries réalisent une spécialité
de la région choisie par le jury).

En fin de semaine, les quatre sélectionnés
régionaux se confrontent sur une épreuve
surprise et sur une épreuve au cours
.- W de laquelle ils doivent créer un produit

- ? »national avec un ingrédient local.

""".t e

~L’émission « La Meilleure Boulangerie
- de France » a été suivie I’an passé par
1,3 million de téléspectateurs.

Le jury composé de Gontran Cherrier et
Bruno Cormerais sillonne les routes de France.

PROTECTION JURIDIQUE

PERMANENCE TELEPHONIQUE: La CMA 57 propose
aux artisans une protection juridique gratuite par téléphone
qui s'articule autour d'une plate-forme composée de juristes
d'entreprise capables de répondre a toutes vos questions.
Cet outil vous permet de les interroger sur le droit social (rela-

) - ! ‘ © droft soci
') - tions avec les salariés ), le droit commercial (exécution des
-

contrats, recouvrements des créances ), le droit des contrats
Artisans

E (relations avec les fournisseurs, avec les partenaires de I'en-

0978 38 iuridi,:’,:i";’:ﬁﬂﬂ: treprise ), les baux commerciaux (renouvellement de bail

e par télephone commercial, augmentation du loyer, litige avec le proprié-
—— taire ), mais aussi bien d'autres interrogations plus complexes.
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Entreprise du Patrimoine Vivant

CANDIDATEZ

AU LABEL

[L] e label Entreprise du Patrimoine Vivant
(EPV) est une marque de reconnaissance
du Ministére de I’Economie, des Finances et
de I'Industrie, mise en place pour distinguer
des entreprises francaises aux savoir-faire
artisanaux et industriels d’excellence.

Les EPV se caractérisent par une histoire et
un patrimoine parfois séculaires, des capacités
d’innovation et des savoir-faire rares qui ont
contribué a asseoir leur notoriété dans le tissu
entrepreneurial francais.

LES AVANTAGES DU LABEL

Financiers tout d’abord. Les EPV peuvent
disposer d’'un crédit d’'impdt apprentissage
majoré et du crédit d'impot Métiers d’art (pour

la création de nouveaux produits).
Commerciaux ensuite. Le label permet de valo-
riser votre entreprise, de participer a des initia-
tives collectives sur des Salons emblématiques
en France et a I'international. Il vous positionne
sur des vecteurs de communication : un site
Internet et Facebook sont dédiés au label et aux
entreprises labellisées (www.patrimoine-vivant.
com et www.facebook.com/patrimoinevivant).

La CMA de la Moselle dispose d’un conseiller qui
peut vous aider pour le montage d’'un dossier de
labellisation. N’hésitez pas a le contacter.

Plus d’infos: CMA 57 - Tél.: 0387393168
serviceclient@cm-moselle.fr

Chefs d'entreprises artisan

Te) teurs
conjoints collabora. | .
: quxiliaires familiaux
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Formations 2 la gestion et
de la Formati

au développement dentre
on de la Chambre Régiona

prise financees par le Conseil
le de Métiers et de VArtisanat

ires

[3 Aspects juridiques et réglementair
Securité et prévention des risques
El Gestion environnementale

[) Développement dentreprise
Développement personnel

Formations diplomantes
Pl Informatique et bureautique
Gestion comptable et financiere
Commercialisation

B Ressources humaines

ités d'acce i harge, dossier de demande..
lités d'acces et de prise en ¢ iel nde.
,i\{A;\tilgnements aupres de la Chambre de Métiers et de [Artisanat

de votre département:

5 CMA de Meurthe—et-Moselle au 03 83 95 60 60
on
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-; E:AAA de la Moselle au 0820 857 057 (prix d’un appel local)
5 CMA des Vosges au 03 29 69 5555

u bordereau (téléchargeal
WTC - 57082 METZ Cedex 3

se d ble sur www.crmalorraine-fr)
compagnée

i de votre demande ac
by Augustin Fresnel -

3 CRMA de Lorraine - 2 rue

C L'A‘(:‘

Chambres de Métiers
et de I'Artisanat

Région Lorraine




Pl [Actualité

Vos prestations en Allemagne, Luxembourg et Belgique

RECUPEREZ VOS
NOUVELLES FICHES

PRATIQUES

Des obligations a respecter pour travailler
dans les pays frontaliers.

[ U ] n grand nombre d’entreprises mosellanes
sont ou peuvent étre amenées a proposer
leur savoir-faire dans un pays voisin comme I'Al-
lemagne (1¢ pays d’exportation de la Lorraine)
ou le Luxembourg (8¢ dans le classement).
Les prestations de services ponctuelles a 'étran-
ger peuvent en effet représenter un premier pas
dans le cadre du développement des activités de
Pentreprise. Pour autant, certaines obligations
sont a respecter pour travailler avec ces pays
limitrophes.
Dans cette optique, la Chambre de Métiers et
de I’Artisanat de la Moselle a organisé, les 3
et 12 mars derniers, deux ateliers d’informa-
tion qui portaient sur les formalités a accomplir
pour réaliser des prestations temporaires de
services et d’échanges de biens en Allemagne et
au Luxembourg.
Ces ateliers, co-animés par la CMA 57 et le
service EEN (Enterprise Europe Network) de
la Chambre de Commerce et d’Industrie de
Lorraine, ont attiré plus d’une trentaine d’arti-
sans de tous secteurs d’activité, mais principa-
lement du domaine du batiment. Les démarches
a respecter afin de réaliser une prestation ponc-
tuelle dans les meilleures conditions y ont été
exposées aux dirigeants d’entreprises présents.

A cette occasion, les nouvelles fiches
pratiques sur I’Allemagne, le Luxem-
bourg et la Belgique ont été présentées.
Elles décrivent les obligations a respecter et
démarches a entreprendre :

I Les démarches préalables : reconnaissance des
qualifications, déclaration de détachement de
salariés.

I Les démarches sociales concernant la durée de
travail dans le pays, le salaire minimum...

I Les démarches fiscales : déclaration de TVA,
immatriculation, facturation.

I Les démarches douaniéres :
d’échanges de biens.

déclaration

Si vous étes intéressés, il vous est possible de
télécharger ces fiches pratiques Allemagne,
Luxembourg et Belgique sur le site Internet de
la CMA 57: www.cma-moselle.fr.

Pour toute question ou conseil sur les démarches
et formalités a accomplir lors d’'une prestation
de services transfrontaliere, vous pouvez égale-
ment contacter une conseillere innovation-com-
mercial-export de la CMA 57.

Contact: 0387393168 - cchobaut@cm-moselle.fr

© FOTOLIA.COM



Bourse des métiers

UN OUTIL AU SERVICE DES ARTISANS. A chaque parution,
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votre magazine Hommes & Métiers vous propose des annonces
d’entreprises artisanales mosellanes a reprendre.
N'hésitez pas a les parcourir. Et puis, sachez que vous pouvez

vous aussi figurer dans cette rubrique si vous envisagez de vendre votre
entreprise. Pour ce faire, contactez la Chambre de Métiers et de I’ Artisanat

de la Moselle.

Alimentation

150300014 - OTTANGE -
BOULANGERIE-PATISSERIE
Vends fonds de commerce
Clientele fidele et
transfrontaliere - Parking
privé - Emplacement tres
passant - Surface: 160 m?
(magasin + fournil + réserves)
Prix: 115000 € a débattre.

Construction

150200008 - BOULAY - TOITURE
COUVERTURE-ZINGUERIE
Cede fonds - Véhicule en

trés bon état (échafaudages,
matériels de sécurité).
150100002 - HAGONDANGE
METALLERIE-SERRURERIE
Cede fonds - 25 ans d'activité
avec une excellente réputation
Atelier et bureaux bien équipés
Accés facile - Equipe de

2 personnes expérimentées
CA: 400 K€ - Bonne rentabilité
Possibilité d'acquérir les murs.

Ornement, culture, loisirs

150200010 - METZ - FLEURISTE
Vend fonds de commerce
situé dans rue passante

avec parking - Surface: 60 m?
Chambre climatique

Prix: 55000 €,

150200006 - THIONVILLE
FLEURS CADEAUX

Cellule commerciale de 40 m?
avec chambre froide

Bien située dans un angle face
aux caisses dans un centre
commercial - Bail de 10 ans
Loyer: 1500 € - Prix du fonds:
130 000 €.

Véhicules et transports
150100001- 'HOPITAL
CONTROLE TECHNIQUE
Vends fonds cause changement

d'activité - Surface: 150 m?
Loyer mensuel: 1254 € HT
Activité créée en 2010
Possibilité d'acquérir les murs
Valeur du fonds: 80 600 € HT.

Habitat et entretien
domestique

150200011 - AXE METZ
THIONVILLE - PRESSING
Vends fonds de commerce

Equipement récent, complet
et aux normes - Local: 70 m?
Situé en galerie marchande

et en 1 ligne face aux caisses
Acces et parking faciles.

www.broa.net | rejoignes
les artizans de ka reprise

150200007 - METZ SABLON -
MAGASIN DE RETOUCHES
Cede fonds cause retraite
Rénové en 2008 - Surface:
80 m? - Parking gratuit

Tres bonne visibilité

Prix: 50000 €.

Soins a la personne

150200005 - FAMECK
COIFFURE

Cede fonds cause retraite
Surface: 50 m? + 25 m?

de laboratoire - Matériel

en bon état - Clientele
fidélisée - Loyer: 580 €/mois
Prix: 17 000 € - A développer.
150200009 - FORBACH
COIFFURE

Cede fonds - Bien situé

CA: 90000 € - Surface: 50 m2.

150100003 - METZ

INSTITUT DE BEAUTE
Cause retraite, cede fonds
avec possibilité de cession
des murs - Bail tous
commerces - Axe passant
avec parking a proximité -
Grande visibilité (7 m linéaires
de vitrines) - Superficie: 70 m?
3 cabines de soins + UV
Clientele fidele - Prix: 85 K&.

répondre aux annonces, rendez-vous sur www.bnoa.net

Contact CMA

0820 857 057 (prix d’un appel local) - E-mail : secretariat.sc@cm-moselle.fr
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B Réflexion

CATHERINE ELIE
LES ARTISANS SAVENT
TOUJOURS SADAPTER

L’artisanat demeure, en nombre d’entreprises,
la premiere de France: prés d'une entreprise
sur trois est artisanale, soit plus de 1,2 million
d’entreprises en 2014.

Ce nombre est en forte croissance depuis le
début des années 2000, alors qu’il était stable
sur la période 1985-2000 et que beaucoup d’éco-
nomistes pariaient sur le déclin de 'artisanat.
Ce renouveau est lié a 'attractivité des métiers
pour les entrepreneurs (le nombre de créations
a été multiplié par trois sur la décennie, attei-
gnant 180000 en 2014). Il témoigne d’un regain
d’attractivité des métiers, bien antérieur a la

crise et a la création du régime de 'auto-en-
trepreneur (aujourd’hui, on parle de micro-en-
trepreneur). C’est que l’artisanat est en phase
avec les aspirations actuelles (recherche d’in-
dépendance, de sens professionnel, de proxi-
mité, intérét pour le geste...) et répond a de
nombreux critéres de compétitivité (flexibilité
et réactivité du modele économique de la petite
entreprise, spécificité des savoir-faire jumelée
a une capacité d’innovation, proximité avec la
clientele...).

En conséquence de cette forte dynamique, I'ar-
tisanat a maintenu son poids dans la valeur
ajoutée du secteur marchand et dans l’em-
ploi (il représente un emploi salarié sur dix
environ).



LES ARTISANS SONT « LES M. JOURDAIN
DE LINNOVATION » : ILS INNOVENT

SANS LE SAVOIR. ILS SONT LEURS
PROPRES INGENIEURS DE SOLUTIONS
NOUVELLES, GRACE A LEUR MAITRISE
TECHNIQUE DES SAVOIR-FAIRE.

PEUT-ON ENCORE CONSIDERER

QUE CERTAINS SOUCIS DES CHEFS
D’ENTREPRISE SONT DES
CONSEQUENCES DE LA CRISE?

NE DOIT-ON PAS PLUTOT ENVISAGER

QUE NOUS SOMMES DESORMAIS DANS
UNE NOUVELLE ERE ET QU’IL FAILLE
FAIRE AVEC CETTE NOUVELLE DONNE
SANS ESSAYER FORCEMENT DE REVENIR
A LA SITUATION « D’AVANT-CRISE » ?

Les entreprises artisanales sont des entre-
prises comme les autres: elles ont donc été
touchées au méme titre que les PME et les
grandes entreprises par la crise (certes, avec
un différé d’'une année). 2012, 2013 et 2014
ont été particulierement difficiles. Un chiffre
suffit & montrer la force de 'impact: la crise
a détruit preés de 130 000 emplois salariés
dans l'artisanat, principalement dans le BTP
et les activités de fabrication. Les défaillances
ont également augmenté, notamment au sein
des entreprises de deux a cinq salariés. Un
fait plus inquiétant, si I'on se projette dans la
sortie de crise, est la perte de rentabilité des
entreprises artisanales: 30 a 40 % d’entre elles
sont affectées par une baisse de leurs marges,
conséquence de six années de reflux de l’acti-
vité et d'une hausse des cotits de production. La
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spirale est dangereuse, les entreprises repor-
tant ou annulant les investissements qui leur
permettraient de restaurer leur compétitivité.
Pour faire face a cette situation, les artisans
font ce qu’ils ont toujours fait: ils s’adaptent.
Les clés sont connues: soit minimiser les cotts
de production (c’est I'occasion de renégocier les
tarifs avec les fournisseurs, voire de mutua-
liser les achats dans le cadre d’'un groupe-
ment ou d’'une coopérative), soit développer les
marchés, en proposant des prestations ou des
produits nouveaux, a plus forte valeur ajoutée.
L'objectif est de se différencier de la concur-
rence, en proposant des produits de « niche »
pour lesquels les marges seront généralement
plus confortables. Les entreprises artisanales
doivent par ailleurs répondre a la demande
croissante de services et valoriser, « monéta-
riser », les services de conception, de conseil ou
de maintenance. Au-dela des efforts entrepris
par les entreprises pour s’adapter, il est égale-
ment important que l'artisanat puisse bénéfi-
cier pleinement des mesures gouvernementales
programmeées ou envisagées pour restaurer la
compétitivité des entreprises.

LE TERME <« INNOVATION » A TENDANCE
A EFFRAYER CERTAINS PATRONS

DE PME. EST-CE REELLEMENT

UN CONCEPT ACCESSIBLE A TOUS ?

Dans l'esprit des artisans, le terme « innova-
tion » renvoie toujours a 'innovation techno-
logique de rupture et a 'industrie. Faut-il s’en
étonner d’ailleurs ? Les politiques publiques
continuent de soutenir prioritairement et
de valoriser ce type d’innovation, méme si
bpifrance évolue progressivement dans ses
aides, cela pour encourager les gisements d’in-
novations commerciales ou d’organisation liés
notamment a la révolution numérique. Comme
l’'ont trés bien montré ’équipe de ’ERFI
(Université de Montpellier) et les travaux du
Réseau Artisanat-Université, les artisans
sont « les M. Jourdain de I'innovation » : ils
innovent sans le savoir. C’est 'acquisition d’'un



Réflexion

équipement nouveau, l'utilisation de nouveaux
matériaux, qui vont permettre a I’entreprise
d’innover dans ses procédés de fabrication ou
dans son offre. Souvent également, c’est la
demande d’un client qui va conduire a conce-
voir des produits nouveaux. Les artisans et
leurs salariés sont leurs propres ingénieurs de
solutions nouvelles, grace a leur maitrise tech-
nique des savoir-faire. Ils ont néanmoins des
points faibles, notamment pour ce qui concerne
la mise sur le marché et la valorisation écono-
mique de leurs innovations.

QUELLES SONT LES OPPORTUNITES

DE MARCHE A L'HEURE ACTUELLE

POUR LES ENTREPRISES ARTISANALES?
De nombreuses tendances de consomma-
tion sont favorables a 'artisanat. Parmi les
marchés en croissance, citons tout d’abord
« la silver-économie » liée au vieillissement
de la population. Tous les grands secteurs de
Partisanat sont potentiellement concernés: le
batiment, pour ’'adaptation des logements; les
métiers de bouche, qui devront se positionner
sur le portage de plats préparés; les services a
la personne; sans compter les fabricants d’ob-
jets « connectés »... La demande croissante de
produits « verts » au sein des nouvelles géné-
rations est également une tendance de fond a
prendre en compte: les artisans vont devoir
« éco-construire », « éco-concevoir »... dans une
démarche d’ « éco-responsabilité ». D’autres
marchés sont porteurs: lefficacité énergétique,
la consommation de proximité (les hyper-
marchés perdent des parts de marché pour
la premiere fois depuis 50 sans), les produits
personnalisés... L’artisanat de réparation
devrait renaitre avec 'essor des produits recy-
clés, et les métiers du patrimoine profiter
de I'essor du tourisme. Pour 'analyse de ces
tendances, je vous renvoie a l'ouvrage collectif
« Marchés et innovations - horizon 2020 »,
coordonné par I'ISM en partenariat avec une
cinquantaine d’experts (en ligne sur notre site).

POUR REUSSIR ET PROSPERER,

SELON VOUS, LES ENTREPRISES
DOIVENT-ELLES PLUTOT S’OUVRIR

A LINTERNATIONAL ET A LEXPORT

OU AU CONTRAIRE SE REPLIER VERS

LE LOCAL ET LA TRADITION, CONCEPTS
TRES DANS L’AIR DU TEMPS ?

Les choix stratégiques dépendent de l’acti-
vité. L'entreprise positionnée sur des marchés
locaux devra étre en capacité d’élargir son
offre de services. Le particulier souhai-
tant rénover son logement attend une offre
globale, sans avoir a consulter tous les corps
de métiers. Ce phénomene s’observe déja
dans les métiers de bouche qui proposent une
gamme complémentaire de produits préts a
emporter ou consommer (du carné au sucré) ou
les soins a la personne (les salons sont de plus
en plus nombreux a proposer des prestations
de coiffure et de soins de beauté). La demande
de service est croissante, avec une attente
de service a domicile ou a horaires élargis.
Concernant, au contraire, les entreprises posi-
tionnées sur des marchés régionaux ou natio-
naux, avenir est a I’ « hyperspécialisation » et
donc a l'exportation. Un exportateur sur trois
est une entreprise artisanale en France, leurs
produits et savoir-faire étant tres recherchés.
Le potentiel d’exportation n’est plus a démon-
trer, il est a déployer et a accompagner!

Y A-T-IL UNE PARTICULARITE

DE LARTISANAT LORRAIN?

DES OPPORTUNITES SPECIFIQUES ?

La région Lorraine et les autres régions du
Nord et de I’Est de la France ont histori-
quement un tissu artisanal moins dense, en
raison notamment d’'une culture industrielle
plus marquée. Cette spécificité évolue cepen-
dant. En effet, sur la période 2000-2013, la
Lorraine est au 6° rang des régions francaises
pour la progression du nombre d’entreprises
artisanales, notamment dans les activités de
rielles, le tissu régional est dense en boulan-
geries et pAtisseries et, dans un tout autre
domaine, en prothéses dentaires ou maté-
riel médico-chirurgical. Dans les métiers de
fabrication, on constate également la perma-
nence de pdles de spécialité: le travail du
bois, 'ameublement et la fabrication de jeux
et jouets (Vosges, Meuse), le travail du verre
(Moselle, Meurthe-et-Moselle) et, enfin, le
travail des métaux et 'artisanat de sous-trai-
tante industrielle (Moselle, Vosges).

Plus d’infos: retrouvez tous les travaux
et les études menés par I'Institut Supérieur des Métiers
sur leur site internet: http://ism.infometiers.org/
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LE EST VOTRE
HIE AU QUOTIDIEN ?

B Lachance aide parfois,
le travaj toujours,
Partout o I'homme apporte
son travail, j| laisse aysg;
quelque chose de son coeyr,
A Letravajl 5 6té fait poyr I'homme
et non pas I'homme pour le trayaj).

EVOQUENT CES NOTIONS »

Vous ave;z fait de ceg modes
de Communication modernes
un atout en [eg exploitant
réguliérement et judicieusement.

Vous vous forme
pour bien matr;
B Vous aye; un
que vous mettey ajour quand
Vous y pensez mais, ay quotidien,
vous faites plytet confiance

au bouche-a-oreille.

A Vous gteg un artisan et nop

un communiquant. Ces outils
sont plutot destings aux jeunes
selon vous et sont incompatibles
avec votre actjyjtg quotidienne
ée.

z dés que possible
ser tous ceg outils,
site vitrine

3 | seLon Vvous,
L'lNNOVATlON EST L’APANAGE...
A Des grandes entreprises

qui peuvent intégrer Cette

dimension dans leyr budget

et possedent un
recherche et déyelc

onr
une réelle ouverture d'e
et de savojr faire appe
Personnes au hon mom
M Des entrepriges déja b
qui dégagent suffisamme
de bénéfices pour consacre
du temps et de l'argent 3
de lourds investissements.
4 | vous FAITES APPE|
A VOTRE CMA...

Réguliere
tualité de |'g
nouvelles rg,

ment. Vous suiye, I'ac-
rtisanat, ateg au fait deg
glementations, labellisg-



tions, obligations, formationg

et comptez syr les conseillers

de la chambre Pour vous orjenter

et faire avancer vog projets,

M De temps en temps. Vous faites

parfois une formation pour rester

aniveay mais voys N'avez pas trop

de temps pour vous informer de toute

I'offre de services de |3 chambre,
Trés rarement, Depyjs

votre immatriculation au répertoire

des métiers, voys avez la téte

5 CONCERNANT
LES LABELLISATIONS, LES

Que c'est un excellent moyen
pour vous fajre connaitre, fajre
Parler de voys ettravailler 3 I'image
de marque de votre entreprise,

Que c'est une perte de temps,
Vous ne Voyez pas Comment voyg

activité, Une labellisation représente
des dossiers fastidieux 3 remplir

etles concours et salons beaucoup de
temps que vous estimez ne pas avoir,
M Que c'est un mal nécessajre.

Ce n'est pas vraiment votre truc majs
il faut bien Y passer de temps en temps
pour rester dang I'air dy temps et

N€ pas tomber dang les oubliettes,

6 COMMENT LES sa s
SONT CONSIDERES
DANS VOTRE ENTREPR)sE 2

Trés bien, Vous ave;
développe une véritaple Stratégie
de Management, Vous les impliquez
dans [es choix importants,
les motive; par le biajs d'intéressement

quand cela est possible

etles encouragez 3 Suivre des

formationg qui pourront étre utileg

aeux comme a I'entreprise,

N Plutét bien, Vous les considérez

Comme une équipe mais j|s ne doivent

Pas oublier quj est le patron

et quelle est|a cadence 3 tenir,
Correctement. Chacun est censé

savoir ce qu'jl g & faire quang

il vient travailler, o reste

Ne vous concerne que trés pey,

7 COMMENT EvaLygz-
VOUS VOTRE Ligy pe TRAVAIL
ET D'ACCUEIL bU cLigpy
(ATELIER, BOUTIQUE. )5

Un peu vieillissant mais,
apres tout, c'est le produit final
qui prime et C'est cela qui intéresse
le client.

Votre environnement de travaj| n'est pas
Siimportant que cela d'apres vous.

Trés S0igné. Votre lieu de travail
estle reflet de votre entreprise, Voug
Soignez donc Particuligrement les lieux
d'accueij gt faites en Sorte d'étre
accessibles toute votre clientgle,

8 COMMENT
EVALusz-vous VOs ouTiLs
DE PRODUCTION ?

Vous Croisez les doigts mais,
pour linstant, tout fonctionne,
méme sj ¢a fait bien Iongtemps que
Vous n'avez pas fait d’invesﬁssements
et de révisiong de tout cela,
W \Vous investissez dés que nécessaire,
Une grosse Panne et un arrat
de votre activité voyg Colteraient
Presque autant qu'un loyrd
investissement par décennie,
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Vous étes toujours 3 |a pointe
du Progrés et a courant des
évolutions de votre secteyr,
Vous n’hésitez Pas atout reyojr Sivous
estimez que C'est nécessaire pour la
pérennisation de votre entreprise,

9 ETES-VoUs SENsip,
Aux PROBLEMATIOUES LIEES Ay
DEVELOPPEMENT DURABLE?

Vous y éteg trés sensibleg
etavez déja mis en place
différenteg stratégies pour étre
aux normes environnementales.
Vous n’hésitez d'ailleurs pas
a Communiquer syr Ces actionsg,
B Vous ave; en téte d'améliorer
certaines choseg dans votre
entreprise majs ne trouvez pas
le temps de le faire,

Vous n'ave; jamais ey Jg temps
d’y penser vraiment et ne voyez
Pas vraiment Comment adapter
tout cela 3 votre quotidien,

) [o] AVEZ-voys

DEJA ENVISAGE D’APPARTENIR
AUN GROUPEMENT D’ACHATS,
VOIRE D’EN CREER DANS
VOTRE ACTIVITE 2

d'économies Sur les matiereg Premigres
etla possibiljta d'accéder 3 des
marchés inaccessibles lorsque
I'on est une PME.
WVous y avez pensé maijs avez
un peu peur de pe pas vous y complaire
totalement o de ne plys étre
totalement décisionnajre dans
votre actijvjtg quotidienne,

Cela ne voys est jamais veny al'idée
etvous préfere; de toute fagon trajter
avec vos fournisseyrg habituels,



Portraits

Pour Eric Thouvenin, la clé de la réussite de son entreprise,
qui fétera ses dix ans en 2016, est une combinaison entre

le bien-étre et une autonomie totale de ses salariés au sein
de Uentreprise et la culture de la proximité avec ses clients.

QUI SOMMES-NOUS ?

Eric Thouvenin
Atoutflex

(photograveur multiprocess)

Eric Thouvenin - Velaine-en-Haye (54)

UNE AVENTURE HUMAINE
RESPONSABLE

[O]n pourrait croire que le métier de
photograveur est en perdition. Pour-

tant, depuis sa création, 'entreprise Atoutflex
continue de progresser notamment grace a un
savoir-faire tres pointu et & une multiplication
de techniques : photogravure, flexographie,
typographie, plaques offset... Aujourd’hui,
la flexographie s’est considérablement déve-
loppée, une matrice souple qui sert a imprimer
des supports souples et rigides variés : plas-
tique, ouate, étiquettes, packaging...

FAIRE PARTIE D’UNE MEME FAMILLE

« Leurs problémes, ce sont les notres », affirme
Eric qui préfere parler de collaborateurs lors-
qu’il s’agit de ses employés. Il mise sur I'im-
portance pour chacun d’étre considéré. Par
exemple, dés la création de 'entreprise en
2006, il leur proposait déja une mutuelle. Les
horaires de travail de chacun sont calés sur
les impératifs personnels également. L'ob-
jectif affiché est simple: « Que l'on arrive avec
le sourire. »

L’équipe est toujours associée lors d’'un recrute-
ment. Dés lors qu'une nouvelle personne arrive
dans I’équipe, apres une journée découverte,
elle profite d’'un véritable accompagnement.
« Je préfere recruter quelqu’un qui veut vrai-
ment travailler et qui a tout a apprendre, car
notre métier est atypique ». En cas de conflits,
des regles sont mises en place et une issue est
rapidement trouvée en bonne intelligence.

PROXIMITE AVEC LES CLIENTS

« Nos clients, on les connait bien, ils font aussi
partie de la famille Atoutflex » et ils sont en local,
parfois plus loin, voire hors de nos frontieres.
Mais la confiance a été gagnée grace au sérieux
de l'entreprise. Elle a fait ses preuves et a su
trouver sa place. Certains d’entre eux sont méme
devenus des amis.

Eric Thouvenin sait
intégrer ses salariés a toutes
ses prises de décision.

ACHATS MAITRISES ET PRISE DE CONSCIENCE
Atoutflex joue sur une totale transparence dans
les cotits de fournitures et machines, et de ses
prix de vente. Les investissements sont débattus
ensemble. Chacun est totalement polyvalent
et peut suivre un dossier depuis ’établisse-
ment du devis jusqu’a sa réalisation. De fait que
« lorsqu’une erreur de fabrication est commise,
la personne sait exactement ce qu’il fait perdre
a lentreprise ». Elle connait tous les prix, ce qui
permet certes un investissement, mais également
de préparer l'entreprise a demain. Cest autant de
perte qui ne parvient pas directement a I’équipe
sous forme de prime a la fin de 'année. La respon-
sabilisation est entiere. « Pour le pot de Noél de
lentreprise, je leur ai fait la surprise de lacquisi-
tion d’une machine dernier cri, le Thermoflex 80, a
un coup non négligeable. » La premiére fois qu'Eric
ne consulte pas son équipe... mais c’était pour les
récompenser en cette fin d’année, une surprise aux
allures de Noél avant 'heure !
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PLACE AUX EXPERTS

( IL REUSSIT CAR IL FAIT _
PARTICIPER SES SALARIES

Eric Thouvenin opte pour un management dit « participatif »,

etil I'applique en mettant en exergue ses avantages... Il atout compris !
D’une part, il place le facteur humain au centre de son fonctionnement
et de son organisation et, d’autre part, il prend en considération les
bénéfices de laressource humaine qu'il transforme en véritable capital.
Ce capital considere cette ressource et la participation active de

y

ses salariés comme un moteur des avancées de la stratégie d’entreprise 3
d’Atoutflex. Les bienfaits et avantages de ce style de management ont fait 3
leurs preuves !l permet I'implication des salariés dans le processus - - ©
de décision et améliore le climat social par la prise en compte de I'aspect A”/”/"’_M(’”@ George,

humain. Le travail est conscientisé et les objectifs de I'entreprise sont conseillere )

investis par les salariés comme étant les leurs. Ainsi, il en découlera ressources humaines

plus d'initiatives, de réactivité et de motivation qui aboutiront a @ la CMA 54.

I'acceptation de la trajectoire globale qu'empruntera I'entreprise, avec tout
ce que celacomporte de compétitivité, d'innovation et de gain économique.
Ensemble sur le méme bateau et dans la méme direction !

Son truc en plus

Le facteur humain est placé au centre du fonctionnement de I'entreprise.
Les salariés sontimpliqués dans le processus de décision, ce qui améliore
le climat social.

« IL REUSSIT CAR IL ALLIE
VALEURS, SENS ET PERFORMANCE

« Il n’est d’Entreprises que d’Hommes », dit-on. Nombre d’affaires possédent
une technicité, des produits, des services de haut niveau. Et pourtant,

les résultats sont médiocres, I'ambiance reste grise et morose, voire

des dissensions internes la ménent au bord du gouffre. Il manque
motivation et cohésion. Depuis quelques décennies, j'accompagne

des dirigeants et responsables dans le développement de leurs activités
en instillant du sens et en revisitant management et communication .
pour retrouver l'allant qui est au seuil de la réussite. La conjoncture ] ‘i '
bouge beaucoup, la jeune génération est parfois surprenante ! Comment S
I'inclure sans la froisser ? Un capital humain bien configuré peut Jean-Paul Delatte,

représenter une ressource inestimable. Dans les situations de difficultés consultant, formateur
économiques comme face aux plans de développement ambitieux, j'ai et coach pour le
toujours trouvé des salariés et responsables préts a se donner entiérement, cabinet Lorraine

a s'investir. Il faut cependant savoir-faire, savoir-étre et doigté pour Développement a

les mettre en route ! Mon projet devient alors de mettre les dirigeants Essey-les-Nancy.

et managers en capacité de développer leadership et charisme auprés
de leurs salariés. La question pour le manager se transforme de la fagon
suivante : « Comment puis-je inspirer confiance et motivation ? ».




"

3,2 millions

3,2 millions de salariés

sont actuellement victimes
d'une forme d'épuisement
professionnel. Un rapport
remis récemment a la Direction
Générale du Travail montre
que la cause premiére n'est
pas tant due a I'individu
qu'al'organisation du travail
qui lui estimposée : notamment
les changements fréquents

et les rythmes soutenus.

A VOUS DE
JOUER!

A T’heure ot 'on parle de stress, de harcelement, de burn-out,
avez-vous déja pris du temps pour vous poser ces questions :
Est-ce inéluctable ? Est-ce un nouvel acquis ? Combien ca cotite
a lentreprise ? Faut-il accepter et laisser faire ? Comment
appréciez-vous la succession des générations ? Les acteurs du
baby-boom commencent a laisser la place a la « Génération Y »,
née dans les années 80. Ces derniers embauchent peu a peu
les natifs des années 2000, dite « Génération Z » ou Généra-
tion Internet ! Oui, ¢a bouge, de plus en plus vite et de plus en
plus fort ! Comme le verre a moitié vide ou & moitié plein, vous
pouvez y voir une calamité ou une chance.

L'équilibre humain repose sur deux pieds. L'équilibre de I'en-
treprise aussi : identité et organisation.

Lorsque le deuxieme pied prend le pas sur l'autre, c’est un
monde déshumanisé qui s’'installe : fait de normes, de criteres,
de chiffres et d’'injonctions. La suite logique est la démission
qui gagne les acteurs un par un ; renforcant ainsi le besoin
d’autorité, de normes et de criteres. Le cercle est vicieux, irré-
versible et destructeur. Lorsque le premier pied est trop déve-
loppé, c’est une ambiance empathique qui est privilégiée, une
confiance et un laxisme furtif qui s’instaurent. Une liberté
excessive devient déstabilisante pour certains, démotivante
pour d’autres. Cet autre cercle vicieux conduit également a la
démission par manque d’intérét.

Pour obtenir I'équilibre, il convient de construire sens et cohé-
sion au sein des équipes, en mixant judicieusement identité et
organisation. En respectant chaque génération, ses attentes
et ses modes d’expression. Les moyens sont nombreux, fins et
délicats, puissants et pertinents. Ils sont hélas peu enseignés
et mal présentés ou dispersés dans les ouvrages disponibles.

Les 3 points clés

Permettre a

chacun de venir C'est un collectif Les managers ont
travailler avec des qui fera réussir un réle passionnant
valeurs partagées, I'entreprise, de capitaine,

une vision claire- certainement pas d'entraineur, de lea-
ment affichée, des la somme des der. Leurs objectifs ?

projets explicités engagements Inspirer confiance,
et des moyens cor- individuels... donner envie aux
rectement calibrés. comme au foot ! salariés de les suivre.



En 2009, Alexandre et Magali Chapelet quittent

leur emploi respectif pour reprendre le garage Martin.

Iis se fixent pour objectif de faire aussi bien que leur tres
chevronné prédécesseur. Six années se sont écoulées depuis.
Le bilan de santé de l'entreprise est encourageant.

OUI SOMMES-NOUS?

Alexandre et Magali Chapelet
AD Garage Expert Chapelet Martin
|

Coulmier

Alexandre et Magali Chapelet - Verdun (565)

UNE AFFAIRE DE REPRISE

[L] orsqu’ils font 'acquisition de l’entre-
prise, ils héritent d'une affaire saine et
disposent d’'une équipe solide. Une partie des
salariés a plus de 30 ans d’expérience, sans
parler de Michel qui souffle, sans jeu de mot,
sa 38° bougie au sein de l'atelier. Ancien prépa-
rateur de voiture, diplomé en mécanique et en
carrosserie, Alexandre sait qu'il peut s’appuyer
sur un collectif de collaborateurs tres qualifiés.
I1 s’efforcera a chaque initiative de composer
avec son équipe en leur apportant des moyens
techniques pour garantir et développer un
niveau de confort et une qualité de travail en
relation avec les attentes de sa clientele et de ses
partenaires. La téte sur les épaules, il explique
avec I’humilité qui le caractérise: « Je pense
toujours a long terme. Pour combattre la crise,
il ne faut surtout pas attendre, il faut sengager
dans le présent en se projetant dans Lavenir. »

INVESTISSEMENTS ET SPECIALISATIONS

Alexandre entame alors une politique d’inves-
tissement assez soutenue pour consolider les
agréments attribués par les compagnies d’as-
surances. Il remplace entre autres cinq ponts,
achete un nouveau compresseur, une cabine
et un laboratoire de peinture, du matériel de
soudure, une nouvelle dépanneuse et rénove
la fagade. Il quitte également le navire du
constructeur Citroén et rejoint le réseau AD
dans un premier temps pour la partie carros-
serie et tout récemment pour la partie méca-
nique, lui permettant ainsi d’élargir sa clien-
tele en proposant un savoir-faire et des offres
commerciales multimarques. Il devient égale-
ment prestataire pour Glass Auto Services. 11
touche alors une nouvelle clientéle qui pousse
les portes du garage pour réparer ou changer
un pare-brise. Séduits par le professionnalisme
de I'établissement, les clients reviennent pour
lui confier la maintenance de leur véhicule.

UNE EQUIPE DISPONIBLE A TOUT MOMENT
Les salariés sont expérimentés et connaissent
parfaitement leur travail. Au-dela de la péren-

Une vision d’avenir

pour un garagiste ancré
dans son temps...

nisation des emplois, il mise sur la mobilisa-
tion de son équipe. Il augmente les salaires
dans les mémes proportions que les tarifs
des prestations de 'atelier. L’ambiance est
conviviale. Il précise: « Tout le monde va
dans le méme sens ». Grace a 'embauche d'un
deuxieme dépanneur, Alain, ancien camarade
de promotion, et Daniel, dépanneur expéri-
menté, le garage peut assurer des astreintes
particulierement contraignantes puisqu’il peut
étre sollicité 24 heures sur 24 et 7 jours sur 7.
Le bouche-a-oreille fait son ceuvre et constitue
sont principal vecteur de communication.
Preuve en est que les atouts de l'artisanat
(savoir-faire, souplesse et modernité) ont
encore de beaux jours devant eux lorsqu’ils
sont orchestrés avec intelligence.



PLACE AUX EXPERTS

« ILS REUSSISSENT CAR, .
TECHNIQUEMENT, ILS SONT AU TOP!

Alexandre et Magali Chapelet réussissent parce qu'ils ont
une compétence que je qualifierai d'élargie. lIs sont a la fois
d’excellents techniciens en ayant une politique de gestion
des ressources humaines ouverte. lIs sont a I'écoute de leurs
salariés. lls sont également en état de veille permanent.

Un des points forts, c'est aussi qu'ils ont la volonté de
construire avec le personnel. Pour preuve, les embauches
qu’ils ont réalisées. Techniquement, ils sont au top. lls sont L.
toujours dans une logique d’investissement pour maintenir Hervé Lebon, chargé
un bon niveau de performance et de service. lls montrent toujours ¢ développement
une volonté d’apporter un véritable service et je pense que le economique

client en a conscience. L'affaire est trés bien gérée parce @ la CMA 55,
qu'Alexandre et Magali Chapelet suivent avec attention I'évolution de leur activité.

lls sont d'ailleurs trés complémentaires. Le role de madame est trés important dans ce
domaine. De maniére plus globale, ils sont bien entourés et savent frapper ala bonne
porte quand ils en ont besoin. lIs ont su solliciter la Chambre de Métiers et de I'’Artisanat
pour qu’on les accompagne dans le montage de dossiers de subvention aupres

du GIP Objectif Meuse et du Conseil Général de la Meuse.

© CMAS5

y Alexandre et Magali Chapelet ont une vision et une maitrise globales
de leur entreprise.

( ILS REUSSISSENT CAR
ILS INVESTISSENT CONSTAMMENT

Le groupe Auto Distribution fait des campagnes de recrutement
nationales. On a trés rapidement ciblé Alexandre et Magali.

Ce sont des professionnels. lls sont sérieux, agréables et trés
respectueux du client, I'accueil est parfait. lIs travaillent en
couple et sont complémentaires. Pour nous, c'est trés
important. Le garage est propre, rangé: c'est rassurant,

le client est forcément en confiance. Et puis ils investissent

en permanence. lIs pourraient se dire « On va jusqu’au bout

du matériel. » Au début effectivement, vous faites des économies  Francois Herbermont,
mais, en réalité, vous reculez, vous étes perdants. Alexandre distributeur,

et Magali n'attendent pas. On ne peut pas avancer si on Auto Distribution
n'investit pas. lIs investissent tout le temps. Eux ont toujours

voulu rester au top dans tous les secteurs de I'entreprise: gestion, technique,
informatique... Avec leurs salariés, ils suivent de nombreuses formations.

Ills ont une vision et une maitrise globales de leur entreprise.




A VOUS DE
JOUER!

ntreprise

Réussir une

|

Comme pour la création, la réussite d’'une reprise d’en-
treprise est avant tout liée a des éléments humains. La
motivation, les compétences, la personnalité... du repre-
neur sont effectivement déterminantes. Pour autant,
mieux vaut procéder avec méthode et étre accompagné
pour éviter de perdre du temps, de 'énergie inutilement et
surtout éviter certaines embiiches. Il est important d’en-
tretenir de bonnes relations avec le cédant afin de disposer
d’informations rapides et concretes pour assurer la passa-
tion. Sans forcément se lancer dans la rédaction d'un docu-
ment trop formalisé, il convient cependant d’apporter des
réponses aux points suivants :

commercial: produits et prestations, politique de
prix, stratégie commerciale, développement envisagé et
moyens...

production: production actuelle, état des outils et des
technologies, développement envisagé...

investissements: actifs de 'entreprise, investissements
a prévoir...

approvisionnements: sources d’approvisionnement
actuelles, colits d’achat, fournisseurs...

ressources humaines: pyramide des adges, compé-
tences, embauches, formations...

étude prévisionnelle comprenant un plan de finance-
ment permettant d’afficher des capacités d’'emprunt adap-
tées au projet de reprise.
Pour pérenniser votre entreprise, vous devrez aussi faire
preuve d’anticipation, d’intuition et de réactivité.

Les 3 points cles

Formation, Sachez prendre

convivialité, écoute
sont les clés pour

valoriser les salariés

déja présents
dans I'entreprise
avant votre arrivée
et créer un climat
favorable

du recul sur les
outils de production

déja en place et
investir en perma-

nence, pas juste
quand la situation
devient critique et le
travail trop pénible!

Savoir s'entourer
des bonnes
personnes
et frapper

aux bonnes portes
sont signes

de clairvoyance

et d'efficacité,
non l'inverse!
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Leurs secrets
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1200

1200 artisans déclarent vouloir
prendre leur retraite d'ici dix ans,
59 ans est I'dge moyen d'un artisan
qui envisage de prendre sa

retraite dans les 5ans et9 % des
immatriculations sont des reprises
d'entreprises

[ + d’infos: Votre Chambre

de Métiers et de I’ Artisanat |

Source : Opale (Outil de Prévision de I'’Artisanat
en Lorraine) | www.crmalorraine.fr




OUI SOMMES-NOUS?

Myléne Moll et Jérémy Fétique
Salon Inspiration

16 rue Taison
57000 Metz
Tél.: 0387764278

Effectif: 2 gérants + une apprentie

en brevet professionnel

UN SENS DE LACCUEIL

INSP

uand Jérémy Fétique et Mylene Moll,

28 ans, se rencontrent dans leur école
de coiffure a Metz, il y a une dizaine d’années,
lentente est immédiate. Ils ont tous les deux
eu un parcours similaire: des études brillantes
dans la voie générale, une vocation pour la coif-
fure d’abord avortée. Apres un Bac STT pour
elle et une année de droit pour lui, leur choix
de carriére initial s'impose finalement comme
une évidence: la coiffure sinon rien! Leur
passion les ameéne a passer tous les échelons:
CAP, mention complémentaire, brevet profes-
sionnel styliste-visagiste. Ils révent alors d’ou-
vrir un salon ensemble un jour, comme toutes
les promesses qu’on se fait puis qu’on oublie
au gré de la « vraie vie ». Les voila lancés dans
leur carriere professionnelle: Jérémy officie
dans un salon du centre-ville de Metz, Myléne
enchaine les remplacements dans la région puis
au Luxembourg, par choix.

Les deux acolytes gardent le contact, se revoient
un jour d’aotit 2012, évoquent leur projet de
jeunesse. « Etre salarié était un vrai choix
pour mot. C'est plus simple mais on finit par se
rendre compte qu'on ne travaille pas comme on
le voudrait vraiment », explique Myléne. Alors
qu’eux, ils savent parfaitement ce dont ils
auraient envie: un salon zen mais convivial,
ne pas faire de la coiffure a la chaine... Tout se
met alors en place comme une évidence et, en
seulement six mois, leur projet prend forme et
se concrétise. Jérémy trouve le local révé, leur
famille met la main a la pate pour les travaux.
Plus tard, le Conseil régional leur accordera
méme une subvention de 8 000 euros. En
février 2012, le salon ouvre ses portes. Le carnet
de rendez-vous ne cessera de se remplir.

RE ET INSPIRANT
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Leur secret? Un accueil naturel, chaleureux,
sans chichis. « On n'en fait pas des tonnes. On
se fait juste un devoir de passer un temps privi-
légié avec chacun. On ne prend d’ailleurs que sur
rendez-vous, ce qui évite une trop grande affluence
et nous permet d étre ponctuels, indique Jérémy. 11
faut aussi apprendre a connaitre ses clients. S’ils
aiment parler ou s’ils préferent qu'on soit discrets,
ce qui est souvent le cas de la clientele masculine.
Comment ils préferent leur café... » La publicité,
ils n’en ont pas besoin. « Nos clients sont nos
meilleurs ambassadeurs, le bouche-a-oreille fait
le reste », expliquent-ils. Pas de carte de fidé-
lité non plus mais « un geste commercial au gré
de leurs visites ou une remise si une cliente nous
envoie quelqu'un ». Apres deux ans d’activité, les
deux amis ne se reposent pas sur leurs lauriers:
« On continue a se former a la CMA, a faire des
stages pour rester dans la tendance, a faire appel
a M™ Probst de la CMA des quon en a besoin. On
essaye aussi toujours d’améliorer notre accueil,
par exemple en mettant a disposition un I Pad,
bien utile pour patienter pendant que la couleur
est posée! » Une réussite inspirée et inspirante!
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Leurs secrets
pour réussir

PLACE AUX EXPERTS

( ILS REUSSISSENT CAR ILS ONT
LA TETE SUR LES EPAULES

J'ai rencontré Jérémy et Myléne alors qu'ils venaient d'ouvrir leur salon.
J'ai tout de suite été surprise par leur maturité et la qualité de leur projet.
lls avaient la téte sur les épaules, beaucoup de rigueur et une idée trés
précise de ce qu'ils voulaient accomplir dans leur salon au quotidien.

lls ont réussi a créer une ambiance particuliére qui fait que les clients

en redemandent et viennent de plus en plus nombreux. lls jouent

aussi parfaitement le jeu avec la CMA et font appel @ moi dés qu'ils sont b
confrontés a une problématique. lls se forment réguliérement, que ce soit 5
lors du module sauveteur secouriste ou plus récemment pour la formation ©
sur le document unique. lls ont également embauché une apprentie qui Corine Probst,

retente la derniére année de son brevet professionnel. lIs 'ont totalement consetllére entreprise

intégrée et lui inculquent leurs valeurs et leur professionnalisme avec ala CMA 57.

beaucoup de ferveur. lIs forment une équipe trés soudée, solidaire, dans un

seul but: satisfaire leur clientéle tant par I'accueil, la qualité de leurs prestations et leurs petites
attentions. L'harmonie parfaite! lls ont aussi un vrai respect des horaires et savent s’organiser

et jongler avec leur planning pour ne jamais faire attendre le client. Leur philosophie m'a tellement
impressionnée que, de référente, je suis aussi devenue bonne cliente!

Ils forment une équipe trés soudée, solidaire, dans un seul but: satisfaire leur clientéle
tant par I'accueil, la qualité de leurs prestations et leurs petites attentions.

( ILS REUSSISSENT CAR
ILS TRAVAILLENT AVEC PASSION

L'accueil est vraiment primordial dans un salon de coiffure comme

chez n'importe quel commergant. Il suffit de s'avancer vers les gens,

de les prendre en charge et on peut déja voir leur regard s'illuminer!

Un beau sourire permet aussi d'amadouer les plus stressés et les plus
impatients! Notre but doit étre de leur faire oublier les soucis de la journée,
passés ou avenir, pour leur offrir un réel moment de détente. Il est aussi
important d’avoir la passion du métier. Etre un bon coupeur ou maitriser
latechnique ne suffit pas. Il faut travailler avec le ceeur, avec sincérité.

Le client saura parfaitement reconnaitre la personne qui aime son métier
et le fait avec passion! C'est le cas de Jérémy et Myléne et c'est aussi ce que Liliane Lind,
j'essaye d'inculquer trés tot a nos apprentis. Chaque fois que je fais passer Présidente de 'Union
des examens, je les sensibilise sur ces points. Dés que I'on est en relation départementale de la
directe avec une clienteéle, il ne faut pas perdre de vue que nous faisons un coiffure de Moselle.
vrai métier de communication! J’encourage d'ailleurs tous les jeunes qui

s'installent a rejoindre une fédération ou notre organisation. Comme on le dit souvent,

I'union fait la force, et il est important dans nos métiers de savoir prendre du recul, d'observer

des professionnels différents en action et savoir s'apprendre mutuellement.

© CMA57
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Pres des trois quarts

des Francais (72 %) manifestent
leur préférence pour

le shopping en magasin

plutdt que sur Internet,
plébiscitant sa dimension
humaine et la possibilité
d’accéder directement aux
produits, selon un sondage
Ipsos. Selon cette enquéte
réalisée auprés d'un
échantillon représentatif

de 1009 personnes, les Francais
restent trés majoritairement
attachés a la convivialité des

expériences dans la « vraie vie ».

Le premier atout des boutiques
reste leur c6té vivant et leur
dimension humaine, cités

par respectivement 92 et 91 %
des Francais, juste devant

la qualité de I'accueil (88 %).
Source: sondage Ipsos, avril 2013

A VOUS DE
JOUER!

. route
it sourire pour o =

Vos produits auront beau étre les meilleurs, vos prix
les plus attractifs, votre boutique la plus soignée, si le
sourire et le sens de l'accueil ne suivent pas, il vous sera
difficile de fidéliser votre clientele!

Ne perdez pas de vue que vous exercez des métiers de
contact ou les rapports humains sont primordiaux et,
surtout, ne cottent rien! Un sourire engageant, un
regard franc et direct, une politesse élémentaire, un vrai
sens de I’écoute ou une note d’humour vous permettront
une réelle interaction avec vos clients qui ne viendront
plus chez vous par hasard, comme I’a déja attesté une
marque bien connue.

La mise en place de petites attentions particulieres
permettra aussi a votre clientele de se sentir privilégiée
et, 1a encore, pas besoin d’en faire des tonnes. Une petite
remise a l'occasion, une carte de fidélité, un petit café
offert si vos locaux et votre activité vous le permettent
peuvent tres simplement faire la différence. Vos clients
sont finalement des personnes comme les autres et, sans
vous en faire des amis, vous pourrez facilement vous en
faire des alliés car le bouche-a-oreille est sans aucun
doute la plus efficace et la plus légitime des publicités.

Les 3 points clés

Politesse, sens Si les bonnes
de I'écoute et Une carte de adresses
du service sont fidélité, une remise se repassent, il
primordiaux quand occasionnelle, en est de méme
on tient un com- un café sont tres pour les mauvaises!
merce ou que |'on simples a mettre en Soignez vos clients
est en contact direct place mais font la autant que

avec sa clientele. différence. vos prestations!



1ls grimpent, ils grimpent, les vélos a assistance électrique

(VAE) Moustache, propulsés par la passion indéfectible de leurs
dirigeants, Manu et Greg, qui, en quatre années se sont imposés
sur le segment haut de gamme du VAE : 5000 Moustache
produits et vendus en 2014. Quand le commercial et le technicien

roulent en tandem, Uentreprise gagne...

OUI SOMMES-NOUS?

Manu Antonot et Greg Sand
Moustache Bikes

Manu Antonot et Greg Sand - Epinal (88)

MOUSTACHE EN
PLEINE ASCENSION

[P] assée de 5 personnes pour 1000 vélos
en 2012 a 22 salariés et 5000 vélos en
2014, la start-up Moustache Bikes, située dans
les Vosges, affiche une belle ascension. Sur un
marché aussi encombré que le vélo, dans un
domaine tres technique et face a des géants
qui importent leurs modeles de Chine: cest
une véritable prouesse! Tout a commencé en
2010. Emmanuel Antonot, passionné de vélo et
responsable produits et R&D des cycles Lapierre
pendant 11 ans, quitte son employeur pour déve-
lopper un projet qu’il mirit depuis quelques mois :
créer une gamme de vélos a assistance électrique
«fun », capables de séduire aussi bien les sportifs
que les urbains, les jeunes et les moins jeunes. Un
pari « gonflé » si on considere que le VAE est alors
«boudé » par les Frangais, qui lui trouvent un air
peu « conquérant ». Manu, par sa propre expé-
rience, est au contraire « convaincu que le VAE est
une opportunité incroyable ! Il rend lusage du vélo
plus simple, plus facile. Il permet de rouler plus
loin, en samusant a découvrir le monde ».

Pour « doper » le VAE, il veut développer « des
produits différents, performants, amusants,
esthétiques et plus contemporains ». Le projet
dans les cartons, il souhaite créer son entre-
prise. Il rencontre alors un autre passionné
de vélo, Grégory Sand, formation gestion/
commerce, responsable export pendant 7 ans
dans une PME, a la recherche d’'une entre-
prise a reprendre. Greg croit a fond au projet de
Manu. Ils se lancent ensemble dans 'aventure.
Une aventure ou rien n’est laissé au hasard : le
parcours est soigneusement tracé et balisé, avec
lappui d’experts et de partenaires et les expé-
riences fortes des deux dirigeants trentenaires.

SORTIR DU CADRE

Face aux produits de masse importés de Chine
qui envahissent les routes francaises, ils font
le choix inverse : innovation technique/design/
ergonomie au service de l'utilisateur, dévelop-

- --—i Lo #...—
- ‘_':__ “
Greg et Manu ont remis - ) m ¥

la moustache a la mode!

pement de produits durables, partenariat avec
Bosch, géant allemand de I’électronique « qui
partage les mémes valeurs ». Lentreprise assure
la partie recherche et développement, du design a
la conception 3 D et 'assemblage de ses vélos. La
fabrication des pieces est sous-traitée a I’échelle
mondiale (Europe, Japon...) aupres d’entreprises
tres pointues avec lesquelles Manu travaillait
auparavant et qui sont en mesure de contribuer
a la haute qualité des engins. Leurs vélos « béné-
ficient d’un cadre soigné dans les formes et les
détails et d'accessoires congus en harmonie avec le
cadre. Ils ont une identité visuelle forte grace au
guidon "moustache" remis au gotit du jour pour
une position naturelle et sécurisante ». Au point de
devenir carrément le nom de la marque ! Dés le
premier Salon professionnel en septembre 2011
a Paris, les « Moustache » tapent dans l'eeil des
spécialistes et des médias. Les essais achevent de
convaincre les intéressés. Greg prend sa camion-
nette pour expliquer aux détaillants dans toute
la France leur nouveau concept de VAE a haute
valeur ajoutée qui comblent tous les publics. Le
réseau adhére. La gamme grandit...

© LUC BERTAU



PLACE AUX EXPERTS

( ILS REUSSISSENT CAR
ILS SONT TRES COMPLEMENTAIRES

Un projet d’entreprise, c'est d’abord une histoire d’hommes.

En l'occurrence, dans le projet Moustache Bikes, I'association
des dirigeants est fondamentale: elle s’est traduite par la
complémentarité des compétences pour une passion commune,
le vélo. C'est aussi une démarche éprouvée, de l'idée au projet:
y croire, s’en imprégner, définir une stratégie, étre a I'écoute

de son environnement, décider et faire des choix commerciaux,
techniques, financiers..., décliner les actions a mener sur

tous les fronts, définir les moyens pour arriver a ses fins... Valérie Jambert,
sont autant d'incontournables qui vont permettre d’exprimer conseillere

toute sa créativité dans un cadre formalisé et performant. economique a

Une certaine alchimie se dégage de I'entreprise. Les dirigeants @ C4 Vosges.

font évoluer de fagon notable leur projet grace a des combinaisons gagnantes telles
qu'une stratégie de conquéte de marché vers une cible de choix, une créativité sans
frontiére associée a une démarche permanente d’amélioration des performances,

une communication soignée pour un produit haut de gamme, un process industriel pour
des produits « uniques » aux yeux du client, des indicateurs de suivi, commerciaux et
financiers... Comme a vélo, I'équipe de Moustache Bikes a su trouver un juste équilibre.

©CMAS88

elle s'est traduite par la complémentarité des compétences pour une passion

Dans le projet Moustache Bikes, I'association des dirigeants est fondamentale:
y commune, le vélo.

( ILS REUSSISSENT CAR ILS FONT
PREUVE D’AUDACE

Laréussite de Moustache tient a trois facteurs clés :

I l'audace : Le marché francais du vélo est en recul depuis 2005
et le VAE ne décolle pas. C'est la crise, on achéte chinois et bas
de gamme. La concurrence est de taille internationale. Face a
cela, deux passionnés lancent un produit Made in France, haut
de gamme, au nom trés tendance. lls font le pari que le VAE a
un énorme potentiel en France et dans le monde. Cette audace
typiquement francaise, parfois a contre-courant, est payante.
ILlinnovation : A partir de produits traditionnels, ils apportent ~ Jacques Sourdot,
de I'innovation technique et visuelle. s proposent des produits ~ ¢xpert-comptable a
nouveaux, au design soigné, pour des publics et des usages Saint-Dié-des-Vosges.
différents. Leur technologie est en avance sur la concurrence.

I Le professionnalisme : Les fondateurs, professionnels confirmés

et complémentaires, travaillent leur image, connaissent bien le marché, créant

un réseau commercial adapté de spécialistes reconnus. Les produits sont aboutis

et les fournisseurs choisis parmi les meilleurs au monde. lls savent convaincre les
banquiers, motiver le personnel et s’entourer de conseils extérieurs afin de maitriser
I'évolution de I'entreprise en développement.




A VOUS DE
JOUER!

Cette capacité a devancer les envies et besoins des utili-
sateurs et a les traduire techniquement et visuellement
permet & Moustache de garder une longueur d’avance. « Il
faut comprendre le marché, mettre les produits en cohérence.
Il y a un sens autre que le marketing : on est des utilisa-
teurs. Innover, c’est se remettre en question sans arrét ».
Chaque nouveau modele répond aux attentes et contribue a
asseoir l'expertise de Moustache Bikes dans l'opinion, avec
des distinctions remarquables : Grand Prix Vélo de Ville
Assistance Electrique, Eurobike Awards... Emmanuel
assure personnellement le marketing et la communica-
tion, autour d’un univers tres personnel et authentique: les
deux dirigeants racontent leur aventure au fur et a mesure
des « saisons » (comme dans les séries), en remerciant les
utilisateurs « acteurs du développement de Moustache », les
partenaires et les salariés. La marque « Moustache Bikes »,
bien reconnaissable, est « porteuse de valeurs, responsable,
innovante, contemporaine, tournée vers lavenir ».
Aujourd’hui, les grosses entreprises perdent le contact
direct avec le client et cherchent a le connaitre a coup (cotit)
d’études marketing pour comprendre ses évolutions, puis a
le convaincre via des communicants. Vous, chefs dentreprise
artisanale, vous étes des passionnés. Votre client apprécie
votre authenticité. Mettez cela en avant, mais restez attentifs
a tous les petits signes qu’il vous transmet pour faire évoluer
vos produits et répondre a ses envies. Utilisez votre expertise
non pas pour montrer a ce client que vous connaissez votre
métier, mais pour l'aider a concrétiser ses idées.

Les 3 points clés

Rester en veille
constante et
al'écoute de son
environnement est
nécessaire dans
un marché de niche
basé sur des tech-
nologies de pointe.

Un site soigné,
une communication
décalée et un univers
tres distinctifs sont
de bonnes fagons
d'interpeller I'opinion
et de créer une image
de marque.

Faire appel a des
partenaires et a
des experts légitimes
permet de pérenniser
une entreprise,
d'innover intelli-
gemment et d'étre
toujours a la pointe.

|

Hommes & Métiers | 33

Leurs secrets
pour réussir

"

La bénédiction
de Philippe Starck

Parmi les événements qui ont
marqué les deux dirigeants,

il en est peu banal. « Sur un salon,
Philippe Starck s'arréte devant notre
stand en déclarant : "Tiens, c'est pas
mal. C'est qui votre designer ?"

Six mois plus tard, un message de
Philippe Starck sur mon répondeur »,
dit Manu. Il fait référence au salon
et parle de gamme de vélos a
assistance électrique. « La votre
parait extrémement intéressante. Je
voudrais acheter deux de vos produits. »
Le designer et les dirigeants de
Moustache Bikes se rencontrent

et discutent d'un projet : Philippe
Starck voudrait produire un vélo a
assistance électrique pour rouler
sur le sable. « On a travaillé comme
des fous et réalisé un proto en six mois
(habituellement, un a deux ans de /'idée
a la pré-série). »

© NICOLAS GUERIN

o P. STARCK - MOUSTACHE BIKES




QUI SOMMES-NOUS ?

Marc Rolin
EURL Rolin (toiture,

Portraits

couverture, zinguerie)

4 rue de I' Abbé Julien Prévot
Essey et Maizerais

3819240

Effectt\f . 6 salariés + le gérant

Deux atouts gagnants pour Marc Rolin, couvreur-zingueur
a Essey-et-Maizerais : miser sur une adhésion 0
a une coopérative d’achats (SCAB Lorraine) et tirer parti

de lintégration a la démarche RGE.

Marc Rolin - Essey-et-Maizerais (54)

COOPERATIVE D’ACHATS
ET RGE : UNE AUBAINE !

[D] euxiéme génération pour ’entreprise
Rolin créée par le péere Yvon Rolin en
1963. Depuis la reprise par son fils Marc en
2002, I'entreprise a su faire perdurer son image
tout en faisant évoluer sa société. Son chiffre
d’affaires a continué sa progression grace a une
présence locale au service des collectivités et
des particuliers. Pour y parvenir, Marc a misé,
entre autres, sur 'adhésion a une coopérative
d’achats des matériaux, mais également en I'im-
pliquant dans la démarche Reconnu Garant de
IEnvironnement (RGE). Il met ainsi toutes les
chances de son c6té afin de pouvoir préparer
I'entreprise pour la troisieme génération a venir,
ses quatre fils, Gaél, Pol, Enzo et Maxence, qui
reprendront un jour cet héritage familial.

COOPERATIVE D’ACHATS :

ECONOMIES ET ENTRAIDE HUMAINE

Apres une premiere expérience concluante a la
fin des années 2000, 'entreprise Rolin rejoint
la Société Coopérative des Artisans du Bois,
la SCAB Vosges, qui regroupe aujourd’hui une
centaine d’adhérents menuisiers et couvreurs.
Apres une entrée au capital de 4200 € (pouvant
étre mensualisé et récupéré en cas de départ),
les adhérents profitent d’économies sur les
matériaux, mais pas seulement ! Un ensemble
de services est proposé : location de véhicules
et matériels, téléphonie, intérim, assurances,
consommables, mobilier... La palette est large
et permet de sérieuses économies ! « Il suffit
que jappelle Cédric, mon acheteur technique,
afin qu’il m’aiguille dans une commande ou
dans létablissement d’un devis. C’est comme
si javais un acheteur en interne. » Via le Net,
les commandes sont possibles 24 h/24. Tous
ces éléments sont un gain de temps et d’argent
précieux. Au-dela de ces avantages, c’est aussi
et avant tout « une aventure humaine privilé-
giée, c’est ma deuxiéme entreprise ! ». Le lien

Marec Rolin sait mettre
toutes les chances de
son coté pour réussir!

© LUC BERTAU

coopérative/adhérent est tout autre, chacun
est 1a pour faire prospérer la coopérative, se
rendant mutuellement des services lorsque cela
est nécessaire et participant a la création et la
vie d’un réseau. « On s’approche de lesprit du
compagnonnage : partage et valeurs. »

MENTION BIEN POUR LE RGE

Détenteur de la mention RGE depuis 'automne
dernier, Marc Rolin affirme I'effet bénéfique
de cette démarche. « Clairement, RGE nous a
apporté du chiffre d’affaires en plus. Depuis six
mois, un devis sur deux intégre dorénavant un
chantier d’isolation. C’est une bonne surprise ! »
L’entreprise a pu récupérer ainsi des parts
de marché. Des formations commerciales ont
également permis de renforcer son argumen-
taire de vente, en plus de I'incitation au crédit
d’imp6t de 30 %. Voici un ensemble cohérent
d’outils pour continuer a faire prospérer son
entreprise.
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PLACE AUX EXPERTS

« IL REUSSIT CAR IL OPTIMISE
SES ACHATS ET MISE SUR LA RGE

Marc Rolin a aujourd’hui suffisamment de recul pour pouvoir affirmer

que I'adhésion a une coopérative d'achats est une excellente solution

pour faire des économies. Cependant, il n'a pas mis tous ses ceufs dans

le méme panier. Il continue a travailler avec ses négoces habituels proches
géographiquement. Les deux systémes ont leurs avantages et méritent

de coexister. Méme si, coté relationnel humain, la palme est largement

remportée par les coopératives. Toujours dans un esprit d’ouverture, 3
I'entreprise aengagé une démarche volontaire pour orienter ses prestations | }( 5
vers un marché porteur : I'efficacité énergétique dans la rénovation. . ©
Elle a donc intégré la démarche Reconnu Garant de I'Environnement dés Nadine Bertrand,

le printemps 2014. Une fois que tout le monde aura cette mention, véritable chargée de

levier pour la montée en compétences, les entreprises du batiment auront développement éco-

une base commune. Mais pour se démarquer en rénovation thermique, nomique, conseillere

il faudra aller au-dela a I'avenir pour atteindre des performances élevées. environnement

Au-dela du crédit d'impot, et des autres dispositifs financiers de RGE, ala CMA 54.

les clients commencent a voir cette mention comme un gage de qualité.
L'entreprise Rolin y voit une belle opportunité de développement.

Son truc en plus

Sans un esprit d'ouverture, I'entreprise a engagé une démarche volontaire
pour orienter ses prestations vers un marché porteur : I'efficacité énergétique
dans la rénovation.

( IL REUSSIT CAR IL A INVEST]
DANS UN PROJET COLLECTIF

Souscrire a une coopérative d’achats permet a I'artisan quiy adhére

de mettre en avant et d'optimiser son offre autour de son savoir-faire,

en le déchargeant du travail relatif aux achats: demande de devis, relances,
commandes, délais de livraison... Cette dynamique de réseau

et de coopération offre de nombreux atouts!

Marc Rolin y a vite trouvé son intérét pour son entreprise. Mutualisation
des moyens et des savoir-faire, collaboration avec d’'autres membres,
outils informatiques de chiffrages et commandes disponibles 24 h/24,
accompagnement technique notamment dans les domaines de la veille

et de la formation et intéréts économiques sur les charges de I'entreprise. Julien Pierrat,

Il conserve satotale indépendance dans I’exploitation de son entreprise chargé de mission
et décide collectivement de régles communes en vue de partager environnement a
et d’exploiter au mieux les services et projets communs. Nous avons la SCAB Lorraine.

créé autour de nous de fortes valeurs comme la solidarité, la volonté
de progresser ensemble et la mutualisation. Nous visons un haut degré de satisfaction
de nos adhérents... etils nous le rendent bien!




|

Une exigence forte de

la clientéle est d'avoir

un interlocuteur unique,

tout particuliérement dans

le domaine du batiment!

Cette exigence se manifeste
aussi bien chez les particuliers
dans le cadre de leurs chantiers
de rénovation, que dans le
cadre d'appels d'offres.

Dans ce dernier cas, la formule
du groupement d'entreprises
permet d'ailleurs plus facilement
de remporter le marché.
Aujourd’hui, il existe des
groupements d’entreprises

du batiment en Lorraine,

mais souvent non formalisés.
L'existence de ces groupements
est une trés bonne chose,

a cultiver et a faire évoluer !
Des formules de

groupements d’entreprises
formels sontimaginables,
avec suffisamment de
garde-fous et d‘indépendance
pour convaincre nombre

de professionnels.

En effet, dans le cadre de
I'efficacité énergétique des
travaux de rénovation, il est
indispensable de raisonner

en termes d'offre globale.
Ainsi, chaque corps de métiers
aura l'occasion, tour a tour,

de réaliser des prestations

et de renvoyer la balle vers

ses collegues spécialisés

dans d'autres domaines,
quand l'occasion se présentera.
Et, pour le passage a l'acte,
votre Chambre de Métiers

et de I'Artisanat peut

vous accompagner.

Retrouvez toutes les
coopératives d'achats des
artisans du batiment sur
www.orcab.coop

A VOUS DE
JOUER!

C’est bien connu, 'union fait la force. Les entreprises
artisanales n’échappent pas a ce principe, et heureuse-
ment !

En se réunissant au sein de collectifs ou de groupements
d’achats, les entreprises peuvent par exemple baisser
leurs factures. Qu’il s’agisse de fournitures de maté-
riel, de services, voire de fourniture d’énergie. Le fait
de se regrouper pour acheter permet de négocier parfois
considérablement les tarifs ! De plus, 'adhésion a un tel
systéme donne a 'entreprise 'occasion d’élargir son cercle
de connaissances professionnelles.

Mais il y a d’autres facons pour les artisans de gagner
en force et en efficacité, en se regroupant. La mise en
commun de certaines compétences peut étre intéres-
sante. Il s’agit dans ce cas d’employer de fagon partagée
une personne dans un poste qui ne représenterait pas
un temps plein dans l'entreprise, et qui ne pourrait donc
pas donner lieu a4 une embauche classique. Il peut s’agir
par exemple d’'un emploi de secrétariat, d'un responsable
hygiéne-sécurité, d'un acheteur ou encore d’un techni-
co-commercial. Pensez-y !

Les 3 points clés

Méme si I'obtention
de labels peut vous
paraltre fastidieuse,
ils peuvent devenir
de véritables
arguments de vente
et faire gonfler votre
chiffre d’affaires.

Sivotre profession
le permet, intégrer
ces dispositifs
permet de faire de
réelles économies
et d'accéder a de

nouveaux marchés.

Percevoir I'air
du temps, rester
en veille constante
dans votre domaine
d'activité vous
permettront
de pérenniser
votre entreprise.



Linvestissement est la pierre angulaire de la stratégie

de lentreprise HCT. Une orientation vertueuse qui impacte

sur toutes les composantes de la SARL qu’elles soient
organisationnelles, humaines, technologiques ou commerciales.. .,
avec une obsession, toujours maintenir une longueur d’avance.

OUI SOMMES-NOUS?

Sébastien Harquin )
SARL HCT (maconnerie,

facade, terrassement)

Sébastien Harquin - Houdelaincourt (65)

TOUJOURS UNE
LONGUEUR D’AVANCE

[C] ’est toujours en autofinancement que
la SARL HCT investit chaque année
pres de 200 000 € dans des technologies, des
équipements ou des nouveaux procédés. L'ob-
jectif: étre plus compétitif que ses concurrents.
La formule est un savant mélange de gain de
productivité, d’'innovation et de réduction de
la pénibilité pour les salariés. L'ingénieur
et dirigeant, Sébastien Harquin, est maitre
en la matiere pour composer des formules
qui permettent a 'entreprise de se créer des
marges de négociation commerciale beaucoup
plus souples.

Il y a prés de dix ans, HCT était la seule
entreprise de I'Est de la France 4 magonner
des agglos rectifiés fixés avec une colle haute
performance. Il gagnait un salarié, 20 a 30 %
de productivité et réduisait considérablement
la pénibilité du travail. Plus récemment, ce
féru d’innovation faisait I'acquisition d’une
station d’'implantation pour traduire in situ les
plans des architectes recus en format infor-
matique. On citera également ’achat d’une
tronconneuse a scier les murs, un systéme de
fusées pour créer des réseaux sans terrasser,
une micro-pelle pour casser les dallages des
batiments et supprimer l'usage particulie-
rement éprouvant du marteau-piqueur. Et
bientot ’acquisition d'une micro-pelle élec-
trique pour s’affranchir de l'installation d’aé-
rateurs dans les espaces confinés.

« Tout ce qui fait évoluer la productivité en atté-
nuant la pénibilité est bénéfique. Quand un
salarié est moins fatigué, il travaille mieux »,
explique Sébastien Harquin. De solides atouts
pour renforcer l'attractivité du métier et fidé-
liser ses salariés. « 80 % de notre effectif a plus
de 12 ans d’ancienneté », précise-t-il.

Les investissements sont toujours accompa-
gnés d’'un plan de formation situé de préfé-

Sébastien Harquin s’est
bati une solide réputation
dans son domaine.

© LUC BERTAU

rence pendant la période hivernale. Le dernier
en date était consacré au désamiantage. « Peu
d’entreprises ont des salariés qualifiés dans ce
domaine », ajoute-t-il.

Une réussite basée sur une modernisation
permanente et sans un centime de publicité
dépensé. Pas davantage de site Internet. La
qualité des ouvrages réalisés semble étre a
Porigine de cette solide notoriété.

Les investissements de la HCT ont bénéficié
des soutiens de la Carsat, du GIP objectif
Meuse, de TOPBTP du Conseil Général de la
Meuse et du Conseil Régional de Lorraine.



PLACE AUX EXPERTS

( IL REUSSIT CAR IL SAIT INVESTIR
QUAND C’'EST NECESSAIRE

L'entreprise HCT développe une politique permanente
etréguliere d’investissement depuis de nombreuses années
ce qui lui permet de se positionner toujours correctement sur
le marché avec du matériel de pointe et des procédés de haute
technologie. Le fait d’investir est un gage de sérieux

et de crédibilité par rapport aux architectes, partenaires,
prescripteurs et clients. C’est aussi I'image de I'entreprise,

de son professionnalisme, de son sérieux, de son état d’esprit
et de sa fiabilité. Sébastien Harquin I'explique parfaitement:
I'investissement est un facteur de pérennjsation de I'entreprise. développement
Elle évolue et s’adapte a toutes les contraintes, comme celle économique
de la RGE, mais aussi a I'évolution des marchés et de la & la CMA 55.
concurrence. Et puis I'investissement dans I'entreprise HCT

offre, et il faut le souligner, un véritable confort de travail pour ses salariés tout
en élevant la performance économique. Il est clair que cette politique permet

de conserver et de faire évoluer les compétences au sein de la société.

Dans l'artisanat plus qu’ailleurs, disposer d’'un capital de compétences

et d'expérience est une vraie valeur ajoutée.

© CMA55

Sylviane Varnier,
chargée de

Le fait d'investir est un gage de sérieux
et de crédibilité par rapport aux architectes,
partenaires, prescripteurs et clients.

« UN INVESTISSEMENT REFLECHI
SUPPOSE CERTAINS PREALABLES

Dans la mesure ol nous n'avons pas de visibilité sur

un éventuel retour de la croissance, je conseille aux entreprises
d’étre prudentes lorsqu’elles envisagent d'investir. Quand

un client me consulte pour un investissement envisagé,

je vérifie avec lui certains préalables, comme I'identification

du potentiel du marché visé. Il convient ensuite ensemble
d’évaluer sil'investissement va permettre d’améliorer

la productivité ou d’atteindre le chiffre d’affaires nécessaire

. L . Antoine Vér
pour couvrir les charges liées a I'investissement. ntoine Véron,
. . . expert-comptable
Le dernier préalable concerne le mode de financement. & Bar-le-Duc
Sil en_trep‘rlse autoflnapce son mvestl’sseme_nt, elle E:Iont fallre commissaire
attention a ne pas se démunir de sa trésorerie. La trésorerie aux comptes,
étant le nerf de la guerre, elle peut permettre a I'entreprise associé Yzico.

de pallier ses baisses d’activité ; n'écartons pas le fait que

certaines entreprises existent encore aujourd’hui parce qu’elles ont composé
avec leur trésorerie. Cela étant, le niveau des taux d'intérét actuellement est tel
qu'il vaut mieux emprunter et conserver satrésorerie.



A VOUS DE
JOUER!

Une entreprise qui n’investit pas s’expose forcément a
des risques et peut, a terme, étre menacée. Investir, c’est
aussi maitriser son activité et son devenir, ne pas subir
le marché et son évolution. A minima, c’est encore ne pas
étre a la merci des caprices de moyens de production ou
de véhicules vieillissants et défaillants.

L’'investissement a des effets sur ’ensemble des compo-
santes de l'entreprise. En termes d’image, de développe-
ment, d'organisation voire de fidélisation de ses salariés
et de sa clientele.

I1 doit toujours étre pensé sous l'angle stratégique comme
nous le rappelle Antoine Véron, expert-comptable. La
période incite a la prudence. Le niveau des taux d’intérét
favorise I'emprunt pour conserver sa trésorerie. Encore
faut-il étre relativement sir de réaliser un chiffre d’af-
faires qui permettra de 'amortir.

Des subventions sous forme de primes ou d’aides peuvent
accompagner un investissement et vous offrir des
marges de manceuvre plus importantes. Renseignez-vous
aupres des agents de développement économique de vos
Chambres de Métiers et de ’Artisanat.
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" 32 %

32 % des entreprises
artisanales envisagent
un développement de leur
entreprise dans les deux ans a venir.

Source : Opale (Outil de Prévision de I'’Artisanat

en Lorraine) | www.crmalorraine.fr
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Les primes et aides a
I'investissement sont multiples
et surtout soumises a conditions.
Le plus simple reste encore

de contacter votre Chambre

de Métiers et de I'Artisanat.

Elle vous informera sur

les différentes possibilités

de financements et vous
accompagnera, le cas échéant,
pour constituer votre dossier

de demande de financements.
Sur latoile, le portail
www.entreprenezenlorraine.fr,
réservé aux entreprises lorraines,
offre également une mine
d'informations et de liens sur

les soutiens a I'investissement.

[ + d’infos:

* Chambre de Métiers

et de I'Artisanat

de la Meurthe-et-Moselle

Tél.: 03839560 60
chambre-metiers@cm-nancy:fr
» Chambre de Métiers

et de I'Artisanat de la Meuse

Les 3 points clés

Investir n'est pas
une fin en soi, il faut
s'assurer en amont

des bénéfices qui

en découleront,
gue le moment est
propice et que votre
situation financiére

vous le permet.

Investir, cela peut
se faire aussi envers
vos salariés... Un
confort de travail, de
bonnes conditions
au quotidien encou-
ragent votre équipe
a se dépasser...
et aussi a rester!

Banquiers,

experts-comptables,

conseillers
économiques de la
CMA... N'hésitez
pas a les contacter
avant d'engager
une grosse somme
d'argent!

Tél.: 03297920 11
t.boutillot@cma-meuse.fr

e Chambre de Métiers

et de I'Artisanat de Moselle
Tél.: 0387393100

» Chambre de Métiers

et de I'Artisanat des Vosges
Tél.: 0329695555 ]




Portraits

A 42 ans, Fabrice Dumay est un épicurien dont Uobstination et
la joie de vivre sont palpables des la premiére rencontre. Mieux,
elles sont contagieuses et semblent étre la clé de sa réussite.
Mais pas seulement. Plongée dans son univers de chocolatier...

OUI SOMMES-NOUS?

Fabrice Dumay
Chocolatier

138 rue de Vallieres

Fabrice Dumay - Metz-Valliéres (57)

LOPTIMISME

MOSELLO-VOSGIEN

[S] e rendre chez un chocolatier a quelques
encablures des fétes de Paques, c’est un
peu comme se rendre dans les ateliers du Pere
Noél. Le lieu regorge de surprises et des lutins
g’affairent pour le plaisir de celles et ceux qui
se verront offrir les présents en préparation.

UNE FORMATION INITIATRICE

Aux manettes, Fabrice Dumay coordonne son
équipe de chocolatiers. Des lapins prennent vie
a droite, des ceufs se garnissent d'une ganache
a gauche, des poules se chargent de fritures
chocolat noir-lait-blanc-blond-orange un peu
plus loin. Chaque geste semble avoir été étudié
de telle sorte qu'une grande sérénité se dégage
dans une période pourtant réputée intense
pour ces professionnels. Il faut dire que notre
chef d’entreprise de 42 ans a déja emmagasiné
une belle expérience qui lui sert aujourd’hui
dans le développement de son entreprise.
D’origine vosgienne, il s’est trés tot tourné
vers le métier en passant un CAP puis un
brevet de maitrise et en choisissant judi-
cieusement ses formateurs. Tout d’abord, le
Président des chocolatiers du département,
puis transition météorologique et profession-
nelle radicale a Chateauneuf-du-Pape ou il va
apprendre a coordonner vins et chocolat. Le
destin de notre artisan est en marche et la
volonté de devenir son propre patron s’impose
a lui jour apres jour...

PROFESSIONNELS ET PARTICULIERS

Ce sera a Marseille, Geneve, Lyon, Gérardmer
ou... Metz, finalement. Au hasard d’une petite
annonce, il remonte dans ’Est visiter le local et
prend conscience du potentiel. Avec son épouse,
ils quittent le Vaucluse et s’installent en 2010
a Metz. Les premieéres semaines sont hasar-
deuses : «Certains jours nous n’avions aucun
client au magasin. Mais vu que nous avions gardé
un bon contact avec un commercial en chocolats

Fabrice Dumay prouve
que lobstination finit
toujours par payer.

sur Paris, nous avons pu démarrer lactivité »,
explique Fabrice Dumay. Ainsi la premiére
année, le CA s’établit selon un ratio de 80 % de
commandes professionnelles et de 20 % de ventes
en boutique. Cinq ans plus tard, le rapport de
force s'est inversé puisque la balance est de 45 %
contre 55 %, avec pres de 50 clients parisiens
qui lui commandent régulierement des produits.
Entre-temps, I'artisan a su conquérir une clien-
tele qui ne cesse d’augmenter par le biais du
bouche-a-oreille. Pas d’investissement en publi-
cité, mais un rapport qualité/prix remarquable
permet a son entreprise de poursuivre son
ascension. Ajoutez a cette recette du succes la
volonté d’'innover. Par exemple, ce travail mené
avec une ingénieure et vous obtenez un CA en
hausse constante: « Pour les chardons lorrains,
nous passions 15 heures a deux personnes pour
préparer 4 000 piéces. Avec cette innovation,
nous mettons 45 minutes! », se régale Fabrice.
Ce process de fabrication et ce produit ont d’ail-
leurs séduit la CMA 57 et le Conseil général de
la Moselle qui lui ont décerné en 2014 le label
« Produit Moselle Passion ». Ainsi, au fil des
mois, notre chef d’entreprise a su multiplier par
cing son chiffre d’affaires annuel... Vous repren-
drez bien un chocolat? Humm, fameux!
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Leurs secrets
pour réussir

PLACE AUX EXPERTS

« IL REUSSIT CAR IL A SU ALLER
A LA RENCONTRE DE SES CLIENTS

L'entreprise de Fabrice Dumay posséde beaucoup de qualités comme

un emplacement idéal en bord de route avec un passage régulier toute la
journée. Ce local de 280 m?a une bonne visibilité et c’est un atout majeur.
D’autre part, ce chef d'entreprise a réinvesti 170 000 euros I'année derniére
pour le moderniser et offrir une surface de vente trés moderne et conviviale.
C’est un endroit chaleureux ol I'on se sent bien, propice a la vente.
Ensuite, les produits sont de trés bonne qualité et I'accueil client trés
soigné, personnalisé, avec la possibilité de réaliser des produits sur
mesure. Les débuts n'ont pourtant pas été faciles! Fabrice Dumay venait
d'une autre région et il a di se faire connaitre, étre patient. Il n'a pas hésité
aalleralarencontre du public en participant a des salons, en organisant
des dégustations aux Galeries Lafayette de Metz, en proposant des
animations dans les écoles ou encore en tenant des stands au Salon

du chocolat et la Foire Internationale de Metz. Tout cela a fini par payer!
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Stéphanie Meyer,
conseillére
entreprise

ala CMA 57.

Fabrice Dumay n'a pas hésité a investir

20000 euros pour créer une machine qui lui permet
aujourd’hui de gagner un temps de productivité
considérable et de vendre ses chardons lorrains
dans la France entiére.

( IL REUSSIT CAR IL A MOREMENT
REFLECHI SES INVESTISSEMENTS

La progression du chiffre d'affaires de I'entreprise de Fabrice Dumay
esten partie liée a I'innovation, ce qui ne me surprend pas. Les artisans
qui sont créatifs, qui innovent, finissent par étre un jour ou I'autre
récompensés de leurs efforts. Fabrice Dumay n'a pas hésité a investir
20000 euros pour créer une machine qui lui permet aujourd’hui de gagner

un temps de productivité considérable et de vendre ses chardons lorrains :
dans la France entiére. Mais, a une moindre échelle, il a aussi réfléchi sur |
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la création d'un outil tout basique qui lui permet de travailler deux chardons
en méme temps la ol avant il devait le faire un par un. L'innovation

n'est pas qu'une question d'argent. Ce genre de démarche est accessible
atous les artisans. L'innovation se niche dans les produits, les

procédés, mais aussi dans les services proposés, dans l'organisation.
Toute entreprise artisanale peut innover. |l faut que chaque artisan

en prenne conscience. Les CMA en ont fait un axe majeur du service qu’elle
apporte aux entreprises. |l suffit de les contacter pour qu'elles engagent avec elles cette démarche.

Carole Chobaut,
conseillére
innovation

ala CMA 57.




20000 €

C'est la somme que Fabrice Dumay

aurainvestie pour inventer une machine

qui lui permet aujourd’hui de faire
en 45 minutes ce qu'il faisait hier en

15 heures... Une innovation qui lui permet

aujourd’hui de vendre dans la France
entiére et qui a contribué a multiplier
par cing son chiffre d'affaires.

RDI

Le Réseau de Développement

de I'lnnovation (RDI) aide

les entreprises atrouver les
compétences scientifiques ou
techniques qui leur permettront de
faire évoluer leurs produits, services
ou modes d'organisation. Souvent,
les PME ont besoin d'un apport de
compétences extérieures pour
mener a bien leur projet. Le role

du RDI est d'abord de détecter

ces projets en s'appuyant notamment
sur les chambres consulaires

puis de les accompagner vers tel

ou tel partenaire académique:
laboratoires universitaires, centre
de transfert de technologie, etc.
Dans chaque département, un comité
de coordination détecte les projets
d'innovation et les accompagne vers
le centre de compétences adapté.

Iseetech

L'Institut Supérieur Européen

de I'Entreprise et de ses
Techniques (Iseetech) a été créé
dans la perspective de renforcer le
partenariat entre les établissements
d’enseignement supérieur, de
recherche et de transfert et les
entreprises, sur le territoire mosellan.
Il s'adresse aux entreprises

qui désirent créer un produit
nouveau, optimiser leurs moyens
de production, accroitre leurs
performances par le management
et la connaissance de leur
environnement et intégrer

une démarche prospective.

[ + d’infos:
www.entreprenezenlorraine.fr |

A VOUS DE
JOUER!
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Si les entreprises artisanales sont souvent détentrices
d’un savoir-faire traditionnel constitutif de leur identité
et participant de leur succes commercial, elles doivent
aussi intégrer les innovations pour rester compétitives.
Elles peuvent s’engager dans cette démarche en s’ap-
propriant de nouvelles technologies, en s’adaptant aux
nouvelles normes en vigueur, en saisissant de nouvelles
opportunités de marché, en créant de nouveaux produits
et services, en développant de nouvelles formes de parte-
nariat, d’'organisation du travail, de promotion de leurs
produits et services...

L’'innovation n’est pas l'affaire de quelques entreprises
initiées, au contraire, elle implique tous les chefs d’en-
treprise qui cherchent des clés pour se différencier, se
préparer a conquérir les marchés du futur ou tout simple-
ment s’adapter et faire face aux changements de 'envi-
ronnement, des concurrents ou des clients, mais aussi
mieux mobiliser ses salariés, se donner des marges pour
exporter, etc.

Les Chambres de Métiers et de ’Artisanat sont les inter-
locuteurs privilégiés pour les artisans qui souhaitent
innover. Elles travaillent au quotidien avec de multiples
organismes dont le métier est justement de vous accom-
pagner. N’hésitez pas a en parler avec le conseiller entre-
prise de votre CMA.

Les 3 points clés

Pour progresser,

Particuliers IIn'y apas il faut sans cesse
comme de réussite sans se remettre en
professionnels, une grande exigence question et tenter
il faut toujours dans le choix de trouver

étre a I'écoute de ses matieres
de sa clientele, premieres.

la choyer et On peut tromper
savoir proposer une fois le client.
du sur-mesure. Pas deux...

des moyens de
s'améliorer. C'est

la clé de volte

de la réussite
entrepreneuriale.



« Oser et doser », ce savant mélange est la recette

de Stéphanie Pierrat pour faire prospérer l’entreprise

de production de charcuterie créée par son arriére-
grand-péere en 1892. Ajoutez une bonne ration de passion,
de la pugnacité et un investissement constant, tant
personnel que financier, et voila une affaire qui tourne !

QuUI SOMMES-NOUS?
Stéphanie Pierrat

Charcuterie Pierrat
Zune artxsam\c Rain Brice

Stéphanie Pzermt Le Tholy (88)

LA REUSSITE

DE PERE EN FILLE

[D] ire que Stéphanie Pierrat a été bercée
toute petite par lactivité familiale n'est
pas une image : c’est le ronronnement de l'es-
tafette de son pere, Gérard Pierrat, qui ’en-
dormait a 'arriere du véhicule pendant les
livraisons sur les routes d’Alsace-Lorraine. « Je
me réveillais quand on sarrétait, pour laider a
livrer », se souvient-elle. En trente ans, sous I'im-
pulsion de Gérard Pierrat et de sa fille en poste
depuis vingt-six ans, la charcuterie de l'arriere-
grand-pere est passée de 7 a 48 salariés (avec
encore 5 salariés de plus sur une activité complé-
mentaire au Tholy et au Val d’Ajol). Stéphanie ne
pensait pourtant pas «incarner » la 4° génération
a la téte de la charcuterie. Elle voulait travailler
dans les renseignements généraux. A coté de la
fac de droit, elle aidait son pére a l'entreprise.
« A la rentrée 1989, je me suis rendu compte que
ce travail me passionnait et je n'ai pas repris les
cours », explique-t-elle.

Son pere venait d'engager quatre ans plus tot
un tournant décisif en déplacant la charcuterie
familiale de Gérardmer vers Jussarupt, pour lui
donner une nouvelle dimension, avec un atelier
de 1000 m? aux normes CE, en pointe au plan
environnemental. Entré dans l'entreprise fami-
liale 4 14 ans, formé a 1’école de la boucherie
a Paris, c’est lui qui a choisi d’'orienter, dans
les années 50, l'activité du petit atelier de son
grand-pére, Emile, et de son pere, Joseph, vers
la production pour les grandes surfaces qui
faisaient leur entrée dans le paysage commer-
cial. Il a embauché un agent commercial pour
développer I'implantation des produits. La char-
cuterie Pierrat comptait alors trois salariés.
Stéphanie a pris la succession de son pére en
2005, apres 16 années d’expérience a tous les
postes et des formations en gestion et commerce.
Elle a racheté toutes les parts pour étre indépen-
dante et pouvoir engager de nouveaux projets
ambitieux sans mettre sa famille en danger.
Car des 2006, le site de Jussarupt s’avérant

Stéphanie Pierrat ou
une volonté d’entre-
prendre a toute épreuve.

trop petit, il faut envisager un nouveau démé-
nagement. « J'ai monté plusieurs projets infruc-
tueux de 2005 a 2010, cétait tres décourageant »,
confie-t-elle, mais sa fibre d’entrepreneuse et sa
volonté de pérenniser l'entreprise familiale lui
ont permis de prendre le dessus. La chance lui
sourit au Thloy en 2010. La conjoncture n’est
plus aussi propice, mais Stéphanie saute le
pas. Onze mois plus tard, le nouveau site d'une
surface 3500 m?2 voit le jour, intégrant l’ate-
lier de production, un magasin pour la vente
directe et une salle de séminaire. « Je ne regrette
absolument pas cet investissement (jai investi
100 % du chiffre daffaires). Il faut savoir oser. Et
doser », dit-elle car chaque décision est réfléchie
pour étre a la mesure des possibilités de I'en-
treprise. « Nous avons toujours été économes et
nous avons toujours tout réinvesti pour avancer. »
Aujourd’hui, grace a cette politique, la charcu-
terie Pierrat s’inscrit encore dans la durée, pour
longtemps, sans jamais sacrifier a la qualité, en
attestent les médailles décrochées chaque année
au Concours Général Agricole et les 18 produits
agréés Vosges Terroir.



PLACE AUX EXPERTS

( ELLE REUSSIT CAR C’EST UNE ﬁ*“
BATTANTE !

Stéphanie Pierrat et son pére Gérard ont développé 'affaire sans ﬁ#_
faire la moindre concession sur la qualité. lls ont su transposer "

les recettes traditionnelles de la maison Pierrat a I'échelle semi-

industrielle : des tdches sont mécanisées mais on reste dans f

de I'artisanat. Tous leurs choix obéissent a cette exigence de qualité :
transformation de porc francais exclusivement, filiere courte

au maximum, utilisation des sciures de la scierie d’en face pour fumer
les viandes, installations pensées dans I'esprit du développement

4

durable, méme si celarevient plus cher. Toute la stratégie de Xavier Laburthe,
I'entreprise est axée sur le respect de la tradition du terroir et du expert-comptable
consommateur, et non sur le profit. Leurs produits, régulierement a Saint-Dié.

primés, sont trés appréciés par la grande distribution car ils

représentent le fleuron de la production distribuée en grande surface. lls sont bons

et affichent une forte image « made in Hautes-Vosges » : les clients aiment. Pour suivre

la demande croissante, Gérard, puis Stéphanie, se sont organisés régulierement pour
développer la production mais ils ont su maintenir ce qui fait leur succés. lls ont raison

car en prenant une autre orientation, ils n'auraient pas tenu le choc face aux géants de

la charcuterie industrielle. lls ont développé I'emploi et contribuent au rayonnement

des produits Vosges dans le Grand Est et la région parisienne : une belle implication dans
lavie locale. Ce sont des bosseurs, ils ne lachent jamais, ils ont tous les deux une ame
d’entrepreneur mais, ce quiles guide, c’est la fierté de faire du bon. lls croient beaucoup en
leurs produits. Je pense que la dirigeante, Stéphanie, doit souvent se dire « est-ce que mon
pére serafier de moi » quand elle prend des initiatives. Elle est aussi a I'aise dans une cellule
de centrale d’achats qu'au Salon de I'agriculture. Comme son pére, c'est une battante.

de latradition du terroir et du consommateur,

Toute la stratégie de I'entreprise est axée sur le respect
et non sur le profit.

« ELLE REUSSIT CAR ELLE SE REND
VISIBLE GRACE A VOSGES TERROIR

La maison Pierrat privilégie son approvisionnement auprés

de fournisseurs les plus proches possible d’elle dans la mesure

ou elley trouve qualité et quantité. En 1996, la charcuterie présente
pour la premiére fois des produits en commission d’agrément Vosges
Terroir alliant « Tradition » avec le fromage de téte agrémenté

comme d'antan de petits dés de carotte et de vin des Cotes de Toul

et « Innovation » avec le jambonneau arriére cuit au foin de montagne.
Ce produit novateur reste l'illustration d'un plat autrefois réalisé
etremis au godt du jour avec de nouvelles techniques. Les deux
produits ont séduit notre jury et ont décroché une mention. En 2006, le
magasin Jolival au Val d’Ajol est agréé par la marque Vosges Terroir.
Depuis, la Charcuterie Pierrat continue a présenter chaque année
plus d’une dizaine de produits en renouvellement d’agrément ou en
premier examen.

Tatiana Demeester,
conseillere
agritourisme

a la Chambre
d’agriculture

des Vosges.



A VOUS DE
JOUER!

son image

L'image de marque d’une entreprise se construit au fil du
temps : ici, chaque génération a apporté sa pierre a I’édifice.
La dirigeante en tire une vraie fierté, mais ce n’est pas facile
de porter un tel héritage. Si vous avez cette chance d’étre a la
téte d’'une entreprise qui a traversé les décennies, capitalisez
sur le passé mais pensez aussi a I'avenir ! La famille Pierrat
a investi régulierement pour moderniser considérablement
son outil de travail de facon a pérenniser l'affaire pour de
nombreuses années. Dans le méme temps, on voit bien que
I'image repose sur une démarche globale de « développement
durable de l'entreprise » : tout est en cohérence dans les
pratiques de l'entreprise et cela renforce son image.

Intégration du batiment de 3 600 m2 dans le
paysage : I'architecture rappelle la forme d’un chalet bois
dans un style cosy.

Batiment propre : grice a un procédé unique, les fumées
sont recyclées et seulement 5 % d’entre elles sont rejetés dans
Patmosphere

Production verte : I'atelier de production est autonome
en production de chauffage, d’eau chaude et de climatisation
grace a un procédé de récupération des calories

Filiere courte : 'entreprise privilégie les fournisseurs
lorrains (80 % de l'approvisionnement). Les produits sont
fumés avec la sciure de sapin produite par la scierie voisine.
L’entreprise a mécanisé sa production mais elle conserve
ses recettes artisanales, respectant au maximum la tradi-
tion ancestrale. C’est cette politique d’ensemble qui véhicule
la bonne image de I'entreprise, indispensable pour convaincre
les clients... et les financeurs.

Les 3 points clés

VOSGES
TERROIR,

A P i W

Méme si cela
peut revenir un peu
plus cher, utiliser
des matiéres pre-
mieres de qualité et
les transformer avec
soin ne peuvent
que vous mener
al'excellence.

Quandonala
volonté de s'inscrire
dans un terroir
spécifique, il faut
jouer le jeu a fond
et surtout le faire
savoir. Ancrer la
tradition dans
I'avenir, c'est payant!

Sivous travaillez
avec passion et
intégrité, le produit
s'en ressent.
Respecter ses
produits et les aimer,
c'est respecter
le consommateur et
vous faire aimer!
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Les produits de la Charcuterie
Pierrat sont régulierement soumis
ades concours et labels.
L'entreprise est agréée « AIAL »,
Association des industries
agroalimentaires de Lorraine,
démarche régionale quia pour
objectif d’asseoir la notoriété des
productions et savoir-faire lorrains.
18 produits sont estampillés

« Vosges Terroir », dont plusieurs
mention coup de cceur. Chaque année,
des spécialités Pierrat récoltent des
médailles d'or, argent, bronze au
Concours général agricole du Salon
de I'’Agriculture.

V

Lagrément d'un produit

a Vosges Terroir apporte

une reconnaissance

de qualité aupres des

consommateurs. Cette

reconnaissance est

visible par I'apposition du logo

sur chaque produit agréé. Forte

d'une notoriété de plus de 20 ans,

la marque Vosges Terroir est bien

reconnue des professionnels et

des consommateurs. L'entrée dans

ce réseau de qualité est un moteur

commercial considérable pour

faire connaitre sa nouvelle

activité, son nouveau produit

ou tout simplement assurer le

développement et la pérennité

de son activité de transformation.
Le label Produit Moselle
Passion, lui, vise a
promouvoir et valoriser
les savoir-faire
artisanaux de Moselle
eta garantir au

consommateur une information

claire sur I'origine des produits qu'il

achete et consomme.

[ + d’infos:
» www.cda-vosges.fr
» www.mosellepassion.fr]
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Apprentissage

MISEZ SUR UN CONTRAT
GAGNANT-GAGNANT

[E ] n 2013, le nombre de contrats d’appren-

tissage a connu une baisse conséquente
d’environ 8 % passant de 297 300 contrats signés
a 273 100. Cette situation est préoccupante pour
le secteur des métiers car il s’est toujours appuyé
sur la transmission du savoir-faire pour assurer
son développement. C’est la raison pour laquelle,
toutes les énergies doivent étre mobilisées afin
de redynamiser cette voie de formation originale
et adaptée. L’apprentissage demeure la filiere
de formation menant le plus stirement a 'em-
ploi. C’est un contrat gagnant-gagnant pour les
jeunes et les entreprises.

AVANTAGES POUR LAPPRENTI

I Acquérir une formation professionnelle et une
culture générale en alternant période en entre-
prise et période en organisme de formation.

I Bénéficier d’un contrat de travail tout en prépa-

© FOTOLIA.CO

capacité d’employabilité.

I Au terme de I'apprentissage, possibilité d’em-
bauche en CDI grice aux capacités profession-
nelles acquises par le jeune (80 % des apprentis
trouvent un emploi dans les six mois apres leur
formation).

AVANTAGES POUR LENTREPRISE

I L’entreprise transmet son savoir-faire, son
expertise et maintient ainsi ses compétences.

I Elle peut accroitre sa productivité sans alour-
dir ses charges.

I Elle peut bénéficier d’aides financiéres et d’al-
légement de charges pour compenser son effort
de formation.

I Le chef d’entreprise anticipe et prépare 'avenir,
il peut compter sur un collaborateur rapidement
opérationnel.

UNE NOUVELLE LICENCE .
POUR LA CREATION-REPRISE A L'URMA

L'Université des Métiers

a construit un outil

ou brevet de maitrise ou

et de I'’Artisanat regroupe

et coordonne I'’ensemble des
formations et des dispositifs
proposés par les CMA

de Lorraine et leurs CFA, du
niveau VI (DIMA) au niveau Il
(licence professionnelle).

Avec la création de
partenariats avec les poles
d’innovation, les grandes
écoles et I'enseignement
supérieur, les CMA

de Lorraine a travers
I'URMA proposent des
formations et des diplomes
en relation avec I'évolution
des compétences et des
qualifications attendues
dans les entreprises. Parce
que l'artisanat évolue sans
cesse, le réseau des CMA

de formation permettant de
soutenir le développement
des entreprises.

C’est dans ce cadre,

en partenariat avec
I'Université de Lorraine

que la licence professionnelle
Entreprenariat et management
des petites et moyennes
organisations a été créée

en 2014, afin de répondre

a des besoins en formation
relatifs a la création et reprise
d’entreprise. Celle-ci

se déroule en alternance
dans le cadre de contrats
d’apprentissage conclus
entre I'étudiant et une
entreprise. Cette Licence

est ouverte aux titulaires d’'un
diplome a Bac+2 (BTS, DUT

de toute autre formation

de niveau Bac+2 équivalente
a120 ECTS) ayant un

projet de création ou

de reprise d’entreprise ou
de développement d’activité
au sein d’'une entreprise
existante. Cette licence vise
a doter de futurs créateurs
et repreneurs de TPE/PME
ou des cadres et techniciens
polyvalents de haut niveau,
des savoir-faire et techniques
nécessaires (gestion de
projet, plan de financement,
études de marché...) et de

la gestion d’une entreprise
(comptabilité, finance,

droit commercial, fiscal

et social, marketing,
ressources humaines).
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ADMINISTRATION,
SIMPLIFIEZ-
V(N)OUS LA VIE

Le choc de la simplification voulu par

le gouvernement est plutdét une bonne
nouvelle. Son objectif est de supprimer

les démarches administratives « superflues
et irritantes ». L'administration entend

donc se simplifier et pour cela elle ouvre

un chantier participatif sur internet a travers
une plateforme interactive. Les démarches,
procédures, normes et formulaires de tous
poils sont passés au crible. Chacun peut
épingler ses bétes noires des plus complexes
aux plus redondantes et enfin proposer des
idées pour simplifier. Alors profitons-en!

Les lourdeurs administratives qui pésent

sur le quotidien des entreprises font

I'objet d'un chapitre bien identifié garni

de nombreuses sous catégories: aménager
et construire, créer son entreprise,
développer son entreprise, échanger avec
I'administration, employer et former, exercer
son activité, importer et exporter, rebondir,
reprendre, transmettre une entreprise,
répondre aux obligations comptables, fiscales
et sociales, répondre a un marché public...
Vous pouvez déja consulter les mesures

de simplification en cours et leur avancement.

www.simplification.modernisation.gouv.fr
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L’ESPACE LORRAIN
S'AGRANDIT
AU LOUVRE

SALON INTERNATIONAL

DU PATRIMOINE CULTUREL.

Chaque année, en novembre, la Chambre
régionale de métiers et de I'artisanat réserve
et organise un espace dédié aux entreprises
lorraines sur le Salon international

du patrimoine culturel au coeur du Carrousel
du Louvre a Paris. Unique en Europe,

le Salon est un carrefour économique

qui réunit un public connaisseur

et passionné, propriétaires de biens

et prescripteurs autour de la restauration

et la sauvegarde du patrimoine et des savoir-
faire d’excellence. Notre espace bénéficie
d’'un engouement lié a la notoriété des savoir-
faire lorrains dont I'’excellence représente de
réelles opportunités économiques.

Pour 2015, a la demande des exposants,
nous augmenterons la surface de

notre stand (de 48 m? a 72 m?) et le nombre
d’entreprises participantes venues des
quatre départements lorrains.

Pour visualiser la vidéo de notre participation
en 2015: https://vimeo.com/112064209

Contact: Pierre-Etienne Pichon
Tél.: 0661131714 - pe.pichon@cma-meuse.fr
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« LES METIERS DE LARTISANAT »,
UN NOUVEAU GUIDE LETUDIANT

A cteur de premier ordre
pour l'information sur
les métiers, les filiéres, 'orien-
tation, L’Etudiant propose
différents supports que les
lycéens consultent pour savoir
quelles études entreprendre.
Quand L’Etudiant se penche
sur les métiers de l'artisa-
nat, c’est un fameux coup de
pouce au secteur pour attirer
de nouveaux publics et casser
les idées recues. Ce petit
livre de 150 pages, format
« poche », entraine le lecteur
dans l'univers riche et diver-
sifié qu’est 'artisanat, avec ses

multiples métiers, sa culture,
loin des sentiers battus. On
y chemine a partir d’'un jeu
de questions-réponses et de
rencontres, conseils pratiques,
astuces...

Un point de vue trés vivant,
actuel, frais, qui élargit aux
étudiants et lycéens l’infor-
mation sur l'artisanat et ses
métiers « des plus ancestraux
aux plus modernes ».

Daisy Le Corre,
collection Métiers, L'Etudiant,
« Les Métiers de I'Artisanat », 12,90 €.
Disponible sur http://boutique.
letudiant.fr/metiers.html

(Etudant

LES METIERS
DE LARTISANAT

Les métiers au quotidien : témoignages
dartisans Collection

METIERS

PRIX &

- am S .
Gout ' Sante

de MAACF Assurances

INSCRIVEZ-VOUS
AU PRIX GOUT
ET SANTE

METIERS DE BOUCHE.
Pour participer a la 13¢ édition
de ce concours national, organisé par
MAAF Assurances, les candidats sont invités
a présenter leur création, sur dossier, avant
le 30 avril. Parmi eux, huit finalistes auront
la chance de défendre leur préparation culinaire
devant un jury lors de la grande finale qui
aura lieu le 5 octobre prochain au Pavillon
Elysée Lendtre. Les trois lauréats du concours
recevront un chéque de 10000 € pour le 1° prix,
7500 € pour le 2¢ et 5000 € pour le 3¢.

Les candidats peuvent obtenir gratuitement
le dossier de candidature en écrivant a
I'adresse suivante: MAAF Assurances - Prix
Godt et Santé - Communication externe -
Chauray - 79036 Niort Cedex 9 ou également en
le téléchargeant sur le site www.maaf.fr dans la
rubrique « Professionnels et Entreprises ».

L’APPLICATION
« DECHETS BTP »

PRATIQUE. La FFB a lancé
la premiére application pour smartphone
« Déchets BTP », téléchargeable
gratuitement par tous les artisans
et entrepreneurs du secteur sur Apple Store,
Play Store et Windows Store.

Elle leur permet de trouver les prestataires
chargés de la collecte et du traitement des
déchets (recyclage, valorisation, élimination)
les plus proches de leurs chantiers, notamment
en se géolocalisant. Pour chaque centre,
une fiche détaillée précise les coordonnées,
contacts, déchets acceptés, horaires
d’ouverture... L'application propose également
un calcul d’itinéraires, la mémorisation
des chantiers en cours ou des centres
de traitement favoris. Une foire aux questions
compléte ces services.

www.ffbatiment.fr >
Médiathéeque > Vidéos > Déchets BTP



Retraite
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DE NOUVELLES MESURES

Plusieurs dispositions sont entrées en vigueur récemment en matiére de retraite. Parmi les
plus importantes, l'une concerne la retraite des apprentis, avec la prise en compte de la période
d'apprentissage, et Lautre la retraite progressive des salariés et des non-salariés.

[ L] aloi du 20 janvier 2014 garantissant I'ave-
nir et la justice du systéeme de retraites a
prévu de reconnaitre les années d’apprentissage
pour les droits a la retraite. Le décret permettant
la mise en ceuvre de cette mesure est paru au
Journal officiel du 17 décembre 2014.
Ainsi, ce décret permet aux apprentis de vali-
der autant de trimestres de retraite que de
trimestres d’apprentissage. Aujourd’hui, en effet,
les apprentis valident souvent moins de quatre
trimestres au titre de la retraite, parfois méme
un seul trimestre par année d’apprentissage.
Désormais, c’est la totalité de la période passée
en apprentissage qui leur permettra de valider
des trimestres. Cette mesure entre en vigueur de
fagon rétroactive pour les périodes d’apprentis-
sage a compter du 1° janvier 2014.
A noter, pour les employeurs d’apprentis béné-
ficiant d’exonérations de cotisations, le décret
précise aussi les modalités de calcul de la
compensation due par I'Etat aux régimes d’as-
surance vieillesse.
Par ailleurs, le gouvernement va permettre aux
assurés ayant effectué des périodes d’apprentis-
sage avant 2014 de racheter les trimestres non
validés a un tarif préférentiel.

ARTISANS ET COMMER

RETRAITE PROGRESSIVE

On sait que la retraite progressive permet a un
assuré de percevoir, a partir de 60 ans, une partie
de sa pension de retraite tout en exercant son
activité salariée ou non salariée a temps partiel.
Ce dispositif a été revu a compter du 18 décembre
2014 pour la retraite de base du régime général
des salariés et pour celle du RSI (commercants et
artisans). Pour accéder a ce dispositif, les assurés
doivent notamment disposer de 150 trimestres,
comptabilisés dans tous les régimes de retraite.
Les salariés doivent étre a temps partiel pour au
moins 14 heures hebdomadaires et les non-sala-
riés doivent réduire leurs revenus d’au moins 40 %.

CANTS:

CREA:I'ION DE L'ACCOMPAGNEMENT
AU DEPART A LA RETRAITE (ADR)

Le RSl a mis en place un accompagnement au départ a la retraite (ADR) des artisans
et commercgants, qui se substitue a I'indemnité de départ (IDD) et prend mieux en compte

la situation individuelle des demandeurs.

La loi de finances pour 2015 a supprimé le dispositif de I'|DD a la retraite des artisans

et commercants. Il est remplacé depuis le mois de janvier 2015 par I’ADR, une aide financiére
attribuée par la commission d’action sanitaire et sociale de la caisse régionale du RSI,

dans la limite des budgets disponibles, aux personnes remplissant les critéres d’éligibilité.
Elle a pour objet d’accompagner les travailleurs indépendants en fin de carriére se trouvant
en difficulté financiére. Son montant variera, selon les revenus de I'assuré, entre 7500 €

et 10000 €. L’ADR doit ainsi permettre que la transmission des entreprises indépendantes

se fasse dans de meilleures conditions.

Contact: www.rsi.fr (retraite et prévoyance)

© FOTOLIA.COM
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GROUPAMA
M'INDEMNISE

EN CAS D'ACCIDENT
PROFESSIONNEL

JUSQU'A

2 MILLIONS D€

Vous exercez un métier qui comporte des risques. La Garantie des
Accidents de la Vie vous couvre pour tout accident grave dans votre
vie de tous les jours et également dans le cadre de votre activité
professionnelle. N'hésitez pas a en parler a votre conseiller Groupama.

2~ Qroupama

Garantie des Accidents de la Vie Toujours la pour moi.
a retrouver sur groupama-pro.fr

En cas de souscription de |'option “Accidents de la vie professionnelle”.
Pour les conditions et les limites de cette garantie se reporter au contrat disponible en agence.
Caisse régionale d'Assurances Mutuelles Agricoles - Entreprise régie par le Code des Assurances. Document et visuels non contractuels. Crédit photo : Getty Images - Being - Septembre 2014.



SANTE COLLECTIVE |

La protection de vossalaries :

- parlons-en

maintenant!

ue la mise en place d'une complémentaire sant
ntreprise demande un temps de réflexion (chc
es avec vos salariés...)

Prenez dés maintenant rendez-vous

© N°Vert

APPEL GRATUIT DEPUIS UN POSTE FIXE
du lundi au vendredi de 8h30 a 20h et le samedi de 8h30a 17h

La complémentaire santé collective a
adhésion obligatoire destinée aux salariés est
le contrat Les Faconnables Salariés coassuré
par MAAF Santé (Mutuelle soumise aux
dispositions du Livre Il du Code de la Mutualité
-SIREN 331 542 142 - Code APE 6512 Z - Siege
social : Chaban - 79180 Chauray.

OBLIGATOIRE DES

2016

PRO

Adresse : Chauray - 79036 NIORT Cedex 09
- maaffr) et APGIS (Institution de
Prévoyance agréée par le Ministére chargé
de la Sécurité sociale sous le N°930, régie
par Particle L 931-1 du Code de la Sécurité
sociale - Siége Social : 12, rue Massue -
94684 Vincennes cedex), et distribué par
MAAF Assurances SA.

MAAF ASSURANCES S.A. - R.C.S. NIORT 542 073 580 - 04/2015 — Crédit photos : Shutterstock
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